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内容概要

　　本书从销售从业者常见的问题入手，建立在摸清客户心理、明确客户需求、完善自身服务的基础
上，解决死单、小单、短单的症结所在，提高成交率，加强客户维护，让销售更有成效。
对于棘手问题的解决途径，特别通过“难点创可贴”“陈震说”的形式突出呈现，帮助读者纠正思路
，循序渐进地变被动为主动，改善销售业绩，最大化地实现成交和赢利。
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作者简介

　　陈震，实战型销售专家，职业培训师，澳洲巴拉瑞特大学工商管理硕士，上海交大客座讲师，香
港华人国际商学院领导力课程特聘教授，盛世影响力教育训练集团“高管飞鹰训练营”和“新兵训练
营”创办教练。
近20年的市场销售团队管理经验，擅长营销团队管理及训练辅导。
曾为数百家中外大中型企业授课培训，做专项辅导咨询，被安利（中国）公司、分众传媒集团公司等
多家跨国企业常年特聘为销售谈判讲师。
北京、上海、深圳三地授课培训满意率100%。
陈震老师授课诙谐幽默，案例翔实，推出的打造销售铁军课程在业界深受学员青睐。
著有图书及光盘《铁军式营销》等。
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章节摘录

　　第二节 不是价格问题！
切勿找错死单原因 你是不是经常听到客户说这样的话——“你们的价钱太贵了”？
没 错，这是销售世界里最经典的一句拒绝。
的确，在很多时候，价格的 确是影响消费者作决定的重要原因，也造成了许多死单。
但是，这种 拒绝究竟是不是真正的原因，是值得我们注意的。
在很多时候，尽管 买东西的人一直把“价钱太贵了”挂在嘴边，价钱却并不是妨碍他们 购买的真正
原因。
我们都知道，奔驰可以说是世界上最贵的汽车。
虽 然有人也会说奔驰“价格太高了”，但奔驰的生产商梅赛德斯公司并不 为此发愁，因为还是有不
少人会购买“太贵”的奔驰，而梅赛德斯公 司一直也是全球最富有的公司之一。
2009年，梅赛德斯一奔驰仅在中 国内地就售出6．85万辆；2010年第一季度，其在全球销售量为24．85 
万辆。
把这些数字换算成销售总量和利润，绝不会输给其他价钱低廉 汽车的生产商。
 实际上，客户之所以不买我们的商品，除掉价格因素以外，还可 能有其他非常多的原因：譬如他不
喜欢这种商品、这个商品的某个方 面让他很不满意，或者是你没有向他说清楚这种商品的优势、没有
用 适当的方法吸引住他的注意力，甚至有可能你拥有了同行业的竞争。
 者⋯⋯这些导致死单出现的原因，都是与价格没有直接关系的(尽管 可能与成本有关)。
这就提醒我们，如果你被拒绝，不管客户是不是提 到了价格方面的因素，你都需要确认客户之所以拒
绝究竟是出于何种 原因，并准确地判断这种原因是不是真正的和唯一的原因。
如果的确 是价格方面的原因，至少要弄清楚多高算是太高，以及是否有别的因 素导致客户得出这个
判断。
归根结底，我们如果要想克服这种拒绝， 让死单变活，首先就必须了解对方的真实意图。
 我把死单产生的一般性原因，大致分成三大类十几小类。
只有找 出这些原因，并有针对性地加以解决，才能把死单做活。
 第一大类：商品推销内部原因 一部分是商品本身的原因，主要指的是品质上缺陷太大，价格上 远超
过一般水平的因素；另一部分则是推销员本身的原因。
由于推销 员对于商品品质及价格(价格底线)并没有最终的决定权，因此这里 着重说明后一部分的原因
。
 1．推销人员形象问题 要让客户购买我们的产品，首先推销员就要给客户一个好的印象。
 销售人员的形象问题可能包括多个方面，既包括其内在的个性，也包 括外在特征。
比如，很多时候，推销员在和客户接触的时候不够自信， 尽管这只是内在的心理，但一般都会让自己
表现出紧张的言行、对当 前形势持有比较悲观的判断，这些都会对客户的决定造成影响。
推销 员的服装、神情，甚至坐姿、站姿等外在形象，也会在一定程度上影 响客户的判断——对于那
些较为感性的客户更是如此。
一些推销员在 服装等方面较为重视，但对其他方面的形象问题就不那么重视了，这 也往往会给客户
一个不好的印象，从而在不知不觉中影响了他对商品 的判断。
 推销员李某性格十分豪爽，在和客户见面时也是如此。
一次，他 拜访了一个大客户刘经理： 李：刘经理，咱们这个单子，您考虑得怎么样了？
 刘：可能还要考虑一段时间，暂时还没法决定。
 李：还有什么问题吗？
 刘：你们的设备理念太新，而且有不太实用的地方。
 李：您上次不是说这是优点吗？
 刘：⋯⋯是。
不过我们公司的傅总说⋯⋯ 李：这事您做不了主吗？
 刘：⋯⋯我们总得考虑其他领导的意见。
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 李：我觉得傅总不大懂这类的东西，这是您的专业。
 点评：推销员在销售的过程中，应该对客户保持尊重，尤其不应 该对客户公司的内部人事等情况进
行评判。
李某这么做的目的本想拉 近和当前客户之间的关系，但这么做一般会影响自己在对方心目中的 正面
形象，从而对订单起到消极的作用。
 2．推销人员态度问题 大家都知道推销员的态度在销售过程中的重要性。
推销员必须有 坚韧的性格和细致的心思，慢慢做客户的工作，才能完成订单。
急于 求成的态度是最不可取的，往往会把客户吓跑，或是让其产生抵触情 绪，对我们的订单没有丝
毫好处。
此外，在推销的过程中，客户的一 些行为可能会引起我们的反感，甚至采取一些不太理性的举动，这
种 时候更要保持冷静，用平和的心态去应对，这样才有扭转局面的可能。
 顾客：你也不用说这么多，只要你同意给我20％的折扣，我立刻 就买。
 销售员：20％的折扣太多了，我要请示经理。
 顾客：你直接说行不行吧？
我可没那么多闲工夫。
 销售员：我给你折扣，你又不买了怎么办？
 顾客：那就算了。
 点评：很多销售员在工作时抱有强烈的个人情绪，他们仅凭一些 表面现象来判断客户购买的可能性
，对于那些自己认为不大可能有购 买意向的顾客，采取一种消极应对的态度。
像本案例中的这位顾客一 样的很多客户，在一些销售员的眼里看起来完全是为了寻开心来的， 销售
员自己首先就敷衍了事，不去争取，最终变成了死单。
 P9-11
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编辑推荐

《死单做活小单做大:绝对成交的销售话术》编辑推荐：电话推销，往往被对方先入为主的习惯性拒绝
挂断；登门拜访，客户态度冰冷；门店推销，客户根本不肯驻足；客户听你滔滔不绝地讲述，原来只
是为了打发时间。
安利（中国）公司、分众传媒集团公司等多家跨国企业常年特聘为销售谈判讲师陈震老师授课！
100 0000房地产、快消品、电话推销等行业人员从中受益！
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