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内容概要

生活中没有沟通，就没有快乐人生；事业中没有沟通，就没有成功事业；管理中没有沟通，管理就没
有效率；销售中没有沟通，销售就没有业绩。
在陌生拜访中，您是否支支吾吾，找不到最合适的话来说，然后被人拒之门外？
    在销售过程中，您是否经常用错词语说错话，然后使销售前功尽弃？
    在产品介绍过程中，您是否词不达意，说话枯燥无味，然后让客户借故离开？
    在销售过程中，您是否搜肠刮肚却找不到合适的词汇，使销售冷场，然后让客户感到尴尬?    在销售
过程中，您是否自己侃侃而谈，对方却没有任何反应？
，然后出身未捷身先死？
    在销售过程中，您是否因为读不懂客户肢体语言，然后让客户拂袖而去？
    在成交过程中，您是否用了错误的方式问了错误的问题，然后让销售胎死腹中？
    在成交最后阶段，您是否说了错误的话回答了错误的问题，然后使销售功败垂成？
     本书指导您在适当的场合、适当的时间、用适当的方式、适当的语言、准确自信的表达想要说的话
，得到自己想要的结果。
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章节摘录

第一章 沟通式销售：庐山面目别样新——如何赢在销售沟通式销售是一个双赢的过程英国前首相丘吉
尔曾说：“我们没有永远的朋友，也没有不变的敌人，只有我们的利益是永恒不变的！
”这句至理名言在很多战略领域确实有非常重要的借鉴意义，尤其是在谈判领域对于端正谈判双方的
思想有着非常有益的提示，毕竟我们最终追求的是合作与获得各自的利益，而在绝大多数情况下这个
利益是相辅相成，不分彼此的。
谈判双方在市场经济活动中无非扮演着供需者的角色，供者只有需者的订单和付出才能够生产和生存
，需者也只有得到供者的物品才能满足需求，或成为另一个领域内的供者而获得更大利润，如果没有
交易便什么也不会发生。
所以，无论在什么情况下都请提醒自己及顾客，千万不要忘记销售是一个共同获利的过程。
沟通式销售中的谈判，它的关键是要认识到谈判各方所做的让步都是有代价的，是作出牺牲的。
只有这样，谈判者才感到他们是成功的，才有一个双赢的感觉。
因为这个让步来之不易。
要达到这样的效果，就必须明白什么是己方认为有价值而对方认为无价值的东西。
胜利是人人都想得到的，失败是人人尽力避免的。
谈判与体育竞赛不一样，在体育竞赛中双方有输有赢，因为冠军永远只有一个，但谈判不一样，谈判
中可以出现两个甚至更多的冠军，可以都是胜利者而没有失败者。
我们在销售沟通的过程中不仅要得到自己想要的，还要能够帮助顾客得到他想要的，这表面上看起来
矛盾，其实是一致的。
在销售过程中，遇到价格问题时，通常我们会看到，双方都会竭尽全力维护自己的报价，总认为自己
多花一毛就损失一毛，自己少卖一毛就少赚一毛。
最容易将沟通的焦点集中在价格上，在价格上争个唇干舌燥。
例如，一位精明的销售人员会把自己的产品讲得天花乱坠，带有浮夸性质的塑造产品的价值，所以来
抬高自己产品的报价，而顾客则尽量压价，他会在鸡蛋里挑骨头，从不同的角度指出产品的不足借此
狠狠压价。
一个要抬价，一个要压价，双方在跷跷板两端悬在空中，总也落不了地，也无法平衡起来，最后销售
无疾而终，甚至双方会不欢而散。
双方都讲出无数条理由来支持自己的报价，销售在无奈的情况下成为僵局，费时耗力，劳民伤财。
或者是一方作出一定的让步，让对方赢了，赢的一方兴高采烈，输的一方闷闷不乐，双方从此成为陌
路人；或者双方经过漫长的多个回合，各自都进行了让步，从而达成一个中间价成交，成交本来应该
是件好事，可在这种情况下成交双方心理也高兴不起来，也许会颓废地叹气说：这是一家让我最累的
销售了，希望下次再也不要遇到类似的客户或销售员了。
一种这样使双方都信感疲惫的谈判方式，遗憾的是它在商务活动中非常常见。
然而，在销售活动中，如果大家都遵循这样的销售原则与技巧，往往会使销售陷入一种误区。
这种销售方式有时会不欢而散，甚至会破坏双方今后的进一步合作机会。
因为在销售双方来说，没有人愿意做冤大头，没有人愿意一味忍让。
这除了利益上的原因，还有心理上的原因，没有人承认自己是弱者，特别是在谈判过程中。
有这样一个案例：胡安是计算机程序员，有一个新计算机游戏的设想。
他相信这个游戏会获得巨大的成功。
然而，编这个游戏程序要花很长的时间，在此期间他需要一份工作以维持生计，毕竟梦想重要，面包
更重要，衣食无忧是最重要的。
胡安的朋友玛丽亚是一家大计算机公司的经理，她及其同事都认为胡安的想法不错，但只能提供给
他1万美元的酬劳。
胡安需要花数月来设计游戏，虽然工万美元能够维持生活，但作为报酬是不够的。
胡安建议把1万美元作为预付款，他和公司按25：75的比例分取将来的利润。
但对方并不答应，最终，双方以20：80的比例达成了协议。
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几个月后，胡安的游戏软件设计成功，检测完毕后，随即投入市场，伴随着大规模的营销手段，游戏
取得了巨大成功，为双方赚了个盆满钵满。
可以说这个案例中的双方都取得了成功。
胡安清楚地知道软件公司不可能提供更多的现金，所以双方结成联盟，并达成这样的共识：如果投资
失败就把损失减少到最低，如果投资成功就最大限度地获取利润。
所以，我们在谈判之初一定要明确，实际上谈判是一个共同获利的过程，如果只注重一时的得失，很
有可能在长远的过程中会付出超额的代价。
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编辑推荐

《沟通式销售:沟通大师教你打动顾客的心》将介绍：销售应该是建立关系，累积友谊的过程，在销售
的当下，解决顾客的问题，满足顾客的需求，然后才实现自己的梦想。
同时，应该建立一种关系，这种关系，可以是深，可以是浅，但一定是由浅而深，由松而紧。
关系本身就是一种力量，就是一种财富。
建立一种双方沟通未来的管道。
先是建立管道，再是培育管道，再是加固管道。
管道是你事业的源泉，是财富之河的通路。
要做到这些，就要用到《沟通式销售》中诸多的观念和技巧。
它指导您在适当的场合、适当的时间、用适当的方式、适当的语言、准确自信的表达想要说的话，得
到自己想要的结果。
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