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前言

随着全球经济化的不断成熟，中国营销市场逐渐被带入国际化经济环境当中，多种新兴商业模式纷纷
冲破旧有的传统营销壁垒，中国营销市场进入一个全面发展的新时代。
直销，这个几乎遍及了全球所有市场经济成熟和发达国家的商业配销方式，开始以势不可挡的势力席
卷而来，成为中国营销市场中一股强有力的新生力量，而这一产业中，也涌进了大批优秀人才，投身
直销业的人开始越来越多。
但是，因为人们传统思想的存在，直销业还没有被所有的国人真正了解和认识，于是，在信心十足地
闯进直销大军之后，多数寻梦人不仅没能树立起傲人的辉煌业绩，反而遭遇到了前所未有的挫败和辛
酸，面对白眼、冷落、拒之门外、恶言以对，他们中的不少人开始退缩、动摇、泄气，当初的宏图大
志变得不值一提，曾经的梦想更是遥不可及，一部分人被这样就此打倒了。
然而仍然有一些人，在这场开拓战中成了往而不胜的成功者。
那么，同样是最初的雄心勃勃，但是为什么会在之后有如此大的落差呢？
可以肯定的是，直销员们都有着一股十足的干劲儿，但是直销不是拼体力，它不仅需要直销员具备良
好的心态和口才，同时也要兼顾直销过程以及与客户接触的方方面面，这是一项深入人心的服务过程
。
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内容概要

在庞大的销售员队伍中，直销员是非常重要的一支。
为了能让直销员对直销工作有更加深刻和全面的认识，本书从六个方面分别拟定了相关的具体情景，
共列举了多达60种直销中常见的情景模式，并给出了正误应对措施介绍和详细情景说明，具有实践性
强、内容全面的特点，尤其适合那些刚刚步人直销业的新直销员细细品读。
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章节摘录

第一章 陌生拜访——如何在第一时间赢得客户情景1：还未介绍产品，就遭到拒绝情景说明陌生拜访
对于许多直销员来说，是一个棘手的障碍，因为这种拜访形式的拒绝率较高，有时销售员甚至还没有
开始介绍产品，就遭到客户拒绝，销售也不得不终止。
很多直销员都非常困惑，因为这种情况时总会使自己心情很糟，仿佛一切无从着手，但是作为一名合
格的直销员，你又必须得逾越它，因为没有谁的人脉资源是无限的，你原有的人脉总有用完的一天，
要想扩大你的团队，提升你的业绩，就必需掌握一定的客户开发技巧，即便客户真地不需要你所销售
的产品，也要让客户了解它。
销售情景直销员：您好，小姐，打扰了，我是X X公司的销售员，今天来这里主要想给您介绍一下我
们公司经营的几种礼品⋯⋯客户：不用了，我不感兴趣。
（或者：不好意思，我今天没有时间；对不起，我不需要，请你离开⋯⋯）错误应对（1）好的，那
——打扰您了。
（2）好吧，那我改天再来。
（3）小姐，我还没介绍呢，您怎么知道不需要呢?问题分析正所谓“失败一定有原因，成功一定有方
法。
”虽然说这种拒绝可能在每个直销员的销售生涯中都曾经遇到过，即便是那些顶尖销售大师也不例外
，但可以肯定的是，这种情况还是多发生在新入职的直销员身上，那些成熟的、有经验的直销员是不
会遇到这种问题的，原因就在于：那些有经验的直销员不但具备良好的心理素质，还有正确的工作方
法。
1.要有勇敢、平和的心态，切忌紧张做直销心态很重要，尤其是在陌生拜访时，直销员要有勇气敲开
客户的门，还要有稳定、平和的心态和语调去为客户介绍产品，不要紧张。
许多直销员一想到要和素不相识的人说话，就会觉得紧张，好像全身的血液流动都加快了，因而会感
到更加害怕，所以当客户即便只有一点拒绝的意思，他就退却了。
2.陌生拜访要提前约见“地毯式轰炸法”也就是“扫楼法”，一直是很多直销员推崇的寻找客户的方
法，实际上，这种拜访客户方法成功率很低，虽然这可以磨炼直销员的意志力，但在此却不提倡。
拜访客户还是要提前预约，这样既可以提高拜访的效率，又可以多方面了解客户，当然也不会遇到这
种没有介绍产品就被客户拒绝的情况。
3.不要责问客户如果你还没有向客户介绍产品就遭到拒绝，即便你心情很糟糕，甚至很气愤，也不要
直接向客户说：“我还没介绍呢，您怎么知道不需要呢?”这是一种明显的责问口气，而且有一种你的
不满情绪在里边。
客户本来对你的产品兴趣就不大，听你这样说会更加反感，对你的拒绝会更加彻底。
当你拜访客户之前，若没有任何预约，遭到客户这种拒绝是很正常的，因为客户的确会对产品不感兴
趣，或者不需要，所以，作为直销员要坦然面对。
4.遇事要灵活处理当还没有介绍产品，就遭到客户“无情”的拒绝时，直销员一定要头脑冷静，灵活
应对，对客户拒绝的原因迅速做出判断。
比如：是否客户当下比较忙，没有时间理会你?如果是这样，你可以在门口，或者是在不打扰客户的地
方等他忙完；如果客户心情很糟糕，则是你来的时机不对，这样你可以记下一些有用的信息，改天再
来。
总之，陌生拜访的成功几率本来就不高，所以直销员遇到拒绝也是很正常的事，不要为此压力很大，
当然也不要把拒绝太不当回事。
每次遭到客户拒绝后，直销员都要认真总结经验教训，以提高之后拜访的成功几率。
正确应对直销员：您好，小姐，打扰了，我是×X公司的销售员，今天来这里主要想给您介绍一下我
们公司经营的几种礼品⋯⋯（1）客户：不用了，我不感兴趣。
直销员：小姐，可能您还不太了解我们的产品，我们的礼品其实非常适合像您这样漂亮的女孩子使用
，您看这个水杯上的米老鼠非常可爱（把产品递过去给客户看，引起她的兴趣），这是迪斯尼公司专
门授权我们使用的，也就是说，在其他地方是买不到的，您可以买来自己使用，也可以送给朋友，小
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朋友尤其喜欢的。
（2）客户：不好意思，我今天没有时间。
（环视一下四周，看是否有忙碌的迹象，如果有，那么就留下自己的名片，索要一份对方的名片，然
后礼貌地离开；如果没有，客户的“忙”就是借口了。
）直销员：（微微一笑）小姐，我看出来了，您是挺忙的（如果客户不忙，直销员这样说，对方都会
觉得不好意思，对你的态度也会有所缓和），我也不会占用您太多时间，这是我们公司送给客户的礼
品，请您收下吧（如果公司有小礼品，可以送给她一份，毕竟“拿人手软”，通常她会听你接下来的
介绍）。
其实我们的产品非常漂亮，您看这个杯子，特别适合女孩子使用⋯⋯（3）对不起，我不需要，请你
离开。
直销员：（微笑）不需要没关系，您可以了解一下，我们的产品非常漂亮，您看，这些产品都是迪斯
尼公司授权使用的，像这些杯子、笔筒在超市和商场里边都是没有的，价格也不贵，质量却特别好⋯
⋯情景2：满腔热情去某公司推销，却被前台挡在门外情景说明陌生拜访是直销员常用的一种拜访形
式，在直销员主动上门拜访客户时，往往先要经过前台这一关。
直销员过不了前台这一关，也就无法见到真正的客户，销售成败也就更无从谈起。
可以说，公司前台是直销员陌生拜访时需要跨越的第一道屏障，想要逾越这道屏障，直销员必须掌握
一定的会面技巧，要与前台“打得火热”。
销售情景销售员：“你好，我是X X公司的销售员，我今天来是想向贵公司介绍我们的X X产品，请问
，请问经理在吗?”前台：“对不起，我们经理在开会，不方便接见。
”（不好意思，我们公司不需要这个产品。
）错误应对（1）好吧，我明天再来。
（2）好的，打扰了，再见。
（3）我们的产品曾经获得过X X奖和国家专利，你还没有听我介绍怎么就说不需要呢?问题分析在推销
时，客户公司的前台如果不配合，不但推销工作无法进行，还会严重影响直销员的心情。
但是不管前台拒绝得态度多么坚决，你都不要轻易离开，因为一旦离开，下一次拜访也多数会以失败
告终。
当然，你更不应直接回击前台，否则，不仅你无法见到客户，还有可能将推销行动演变成一场争吵，
你再想成功拜访这个客户，几乎是不可能的事情。
被前台拒绝是直销员经常遇到的情况，但可以肯定的是，那些经验丰富的直销员被拒绝的几率低很多
，因为他们自进入公司大门之初，就能给前台留下一个好的印象。
1.提前预约，不要迟到在拜访客户之前，直销员大多会与客户进行提前预约，如果直销员没有按时赴
约，就有可能成为一个被前台拒绝的原因，因为任何一名负责人的时间都是宝贵的，你若没有按时到
达，客户也就没有理由等你。
所以既然做出了时间上的约定，就要尽可能地保证赴约的准时性，做一个准时守信的直销员，这样你
不仅能为自己赢得客户更多的信任，也能为前台减少很多不必要的麻烦。
2.拿出诚恳的态度为了快些见到客户，有些直销员在面对公司前台的拒绝或怀疑时，往往会表现出不
耐烦或是急躁的态度，甚至面对前台时不屑一顾，其实这些都是错误的做法。
虽然前台不是直销员最终要面对的客户，值却影响着直销员是否能够顺利拜访到客户。
所以从与公司前台谈话开始，直销员就应该拿出一个诚恳的态度，与公司前台恳切地进行交流，这样
不仅有助于你更快地拜访到客户，还有可能在拜见客户时得到前台一定的帮助。
松下幸之助说：“勤劳工作、诚恳待人是迈向成功的唯一途径。
”只要你保持诚恳的态度，就能获得与客户见面的机会。
3.表现出十足的自信自信是一切行动的原动力，一个人如果没有自信，也就没有行动的勇气和力量。
对一名直销员来讲，拥有十足的自信心是最为重要的。
在拜访每位客户之前，直销员都应该充满必胜的信心，对自己自信，对自己的工作自信，对公司自信
，对产品自信，而在面对公司前台时，这种自信也不能丢：与前台人员沟通时声音要洪亮，不要唯唯
诺诺，要记住：你是来销售产品的，是来帮助客户的，要有一种不卑不亢的精神；如果遭到了前台的
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拒绝一定要沉得住气，千万不要流露出不满的表情和言行。
要微笑着告诉自己：没关系，下次再来，拒绝是成功的开始；要下工夫学习掌握产品知识，充分了解
产品品质、性能、作用、使用方法、注意事项等，同时注意总结自己的使用体会，绝不能一知-半解或
半知半解。
如果顾客多问一句就不知道如何回答了，被问住了，就会动摇顾客对产品的信心，降低顾客对产品的
购买欲望。
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媒体关注与评论

优秀的直销员依靠的是勤奋的工作，而不是运气或是雕虫小技。
如果一个直销员不能让客户订货，其他技巧都是空谈。
　　——现代营销之父菲利普·科特勒
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编辑推荐

《直销员销售口才情景训练》内容实用、体例活泼，具体包括：情景说明——对直销中常见的一些情
景做简单的描述与说明。
销售情景——再现直销员在工作中所遇到的一些情景，真实生动，而且涉及行业广泛，准确捕捉直销
工作中的棘手问题。
错误应对——列举了直销员在面对上述情景时可能出现的错误做法和消极情绪。
问题分析——针对销售情景，对客户心理和直销员行为做了深入的分析，并积极提出解决问题的思路
和方法。
正确应对——对销售情景深入分析后，为读者提供了正确的应对方法，既是对之前的分析做一个消化
，又为读者提供了以后应对类似问题的解决思路。
吸取成功人士的销售经验,解决销售终端的疑难问题60个生动的销售情景，60个实用的口才技巧，再现
真实沟通场景，有效提高销售业绩。
吸取成功人士的销售经验，解决销售终端的疑难问题。
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