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《每天学点魔法趣味销售学》

内容概要

《每天学点魔法趣味销售学(魔法版)》内容简介：什么是销售人员的终生课题？如何做到对每一个产
品都能精细到形象地介绍，如何对每一个疑问都能通俗到位地讲解，如何对每一次失败都能汲取经验
百折不挠，如何对每一天的自己都有细致的提升规划⋯⋯张志文所著的《每天学点魔法趣味销售学（
魔法版销售学）》以活跃趣味的风格全面地论述了在销售商品的全过程中，如何正确运用销售方法和
技巧，活学活用销售理论以及如何发挥自己的潜能。《每天学点魔法趣味销售学（魔法版销售学）》
不仅适合作为广大销售人员必备读物，而且它还可以作为企业和商品：流通领域、关心商品销路的有
关研究人员的参考书。
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《每天学点魔法趣味销售学》

作者简介

　　张志文，男，美籍华人，美国西弗吉尼亚大学毕业。曾在纽约、印第安纳等国际企业做销售工作
，并曾多次担任德、美等国际企业的总经理职务，现任德国KHD洪堡威达克机械设备（北京）有限公
司董事兼总经理。　　长期致力于《销售管理》《团队管理》等课题的专项研究和实践工作，积累了
丰富的理论知识和实战经验。有多年的心理学、社会学研究经历，对个体社会心理现象、成功心理学
有着深入的研究和独到的见解。他曾多次在核心期刊发表学术论文，有着广泛的影响。
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《每天学点魔法趣味销售学》

书籍目录

第一章　你必须敢于把斧子卖给总统（销售心态与素养）1.把拒绝当恋人一样去攻克2.你知道最高效的
销售者都在做什么吗3.产品是“十字架”，而你却不信上帝4.你销售的不是产品，而是你自己5.不做准
备，就是在准备失败6.你应该让客户笑着消费第二章　你要知道，面对“上帝”的第一句话有多重要
（开场白的强化）7.即便是死神来了，你也要敢于开口8.切忌“开口便要钱”，尽管这是你的最终目
的9.要让别人知道“你为什么会站在这里跟我讲话”10.你清楚什么是最有成效的开场白吗11.说话像打
靶，说在点子上最重要第三章　他究竟是喝可乐、咖啡还是葡萄酒（挖掘、澄清客户需求）12.了解他
有什么，还缺什么13.他想要的，你可以给得更多14.最可怕的情况是：他不知道自己是多么的需要（暗
示客户没考虑过的需要）15.当不满达到极致时，需求也就越来越明显了16.在提问中，不断明确客户的
需求17.提问题时，不要让客户觉得是在“侵犯”第四章　这不是在卖产品.而是在提供帮助（满足客户
需求）18.让“救助方案”随着问题的深入逐渐产生19.相比“掏钱买东西”，他们更愿意接受“帮助解
决困难”20.让客户知道他将得到什么效益21.有些药吃得太早就没用了（不要过早地阐述你的决策
）22.让对方看到额外的价值第五章　“好吧.我想这没问题”——这是令人兴奋的进展（获得承诺签单
）23.多问让客户说“是”的问题24.谈价格就像吃面包一样简单25.“我想事情不像你说的那么简单⋯
⋯”——异议的处理26.口头承诺并不等于立刻签单成交27.大生意的承诺获得容易，兑现不易第六章　
成交既是结束，也是开始（成交与售后阶段的交接）28.单子签了，销售仍未结束29.“销售——售后服
务——口碑”的循环效应30.把客户当朋友一样，不能断了联系31.同样一根甘蔗可以嚼很多遍32.像呵
护恋人那样去呵护客户的疑难
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《每天学点魔法趣味销售学》

章节摘录

　　把拒绝当恋人一样去攻克　　作为一名销售人员，时常会遭遇别人言辞的拒绝，引用美国一名老
资格销售人员的话就是：“我做销售人员的一生，所遭遇的拒绝就像面包屑一样，数也数不清楚。那
些客户的拒绝就像当初我向妻子表白时，妻子的拒绝一样无情，但我不怕，因为最终我娶到了这个美
丽的妻子⋯⋯因此我想，只要我把客户的拒绝当成恋人那样去攻克，没有什么攻克不了的⋯⋯哈哈，
不是吗？”　　的确，销售人员可以说是所有职业群体中遭受拒绝最多的职业，面对10个客户，可能
有8个会拒绝你，甚至是百分百地拒绝你，这就像失恋了10次那样令人难以忍受。　　到此，问题就出
来了：有些人面对拒绝选择了逃避、放弃，而有些人却选择了坚持。　　因此，差距也就形成了：一
部分坚持下来的销售人员往往能够在拒绝中找到解决问题的方法，最终达到终点，赢得胜利。而那些
选择在拒绝面前低头离开的销售人员呢？他们永远也无法得到成功时的喜悦，他们永远也不知道自己
错过了什么⋯⋯　　你在怕什么　　你之所以没能够把握住很多销售机会，并不仅仅只是因为技巧的
问题，而更多的是心理障碍问题。　　有些销售人员在面对客户时，常常会产生一系列阻碍自己发挥
的心理屏障，其中害怕客户拒绝就占到了很大的一部分比重。　　在此，我们把销售人员脑子里常常
会浮现的一些可怕问题罗列出来：　　第一，“哦，上帝，如果他说‘不’，那么我该怎么办？那样
的场面简直太令人感到尴尬了⋯⋯”　　这类人往往会在销售行为之前便展开联想，在脑子里把所有
可能遭受到的糟糕的情况一一罗列出来，尤其是最为直白地被拒绝的景象，他们会刻画得更为清晰，
越是这样，他们就越觉得那样的场面尴尬，是自己所无法应对的，于是，害怕的心理便产生了。　　
第二，“我不觉得他比我进化得更为高级，可是我却必须像个乞讨者一样去百般讨好他，让这个‘上
帝’在订单上签字，这太不公平了⋯⋯我觉得我的尊严受到了伤害⋯⋯”　　这类人是典型的定位错
误，他没有正视自己在销售过程中所扮演的角色，自己是销售人员，而对方是客户，一方是卖，一方
是买，不存在对比与交集。现代企业中提倡“客户就是上帝”，所标榜的并不是人格高低，而是一种
服务理念。销售也是一种服务，要服务就要在心理上亲近客户，不把客户当做敌人，要像上帝一样去
虔诚地对待对方，以提供最好的服务，这样才是一个服务者应有的心态与素养。　　第三，“我总有
种犯罪感，这个产品有公司所说的那么好吗？老实说⋯⋯哎⋯⋯我有些怀疑，所以我从来都不会尝试
用它，但为了卖出去，我不得不把它说得很好⋯⋯我觉得我像个骗子，不是在卖产品，而是在欺诈客
户⋯⋯”　　如果你有这种想法，那么你就不应该再抱着样品或是拿着样图四处奔跑，因为自从这样
“不敬业”的想法从你的脑中诞生起，你就不可能成为一个优秀的销售人员。　　作为一名优秀的销
售人员，首先就是要充分地了解自己将要销售的产品，从特性到实验性成果，如果有可能，或者说条
件允许的前提下，自己必须亲自尝试一下、体验一下，这样才能更加明确地向客户表述。　　另外，
抛开产品本身不讲，作为一名销售人员，从选择企业的那天开始，就要热爱这份工作、热爱自己的产
品，就像爱自己的孩子一样。孩子在其他父母眼中可能不是最好的，但是在自己父母眼中却是最可爱
的，因此，你必须学会站在公司的立场上去判断自己的产品，而不要仅以自己的眼光和价值观去评判
自己的产品。尤其是从未尝试使用产品的销售人员，就更加没有资格去怀疑任何一件产品，你的这种
态度只会让你的语言变得不确定，发挥也会失常，客户也会心生疑虑，那么这个订单注定是要失败。
　　在此，我们需要特别强调的是：即使客户拒绝了，我们也要笑着收场，然后再接再厉，让客户看
到作为一名销售人员的诚意与职业精神。　　然而，如果你在销售之初便“害怕”拒绝，那么你就一
定会被拒绝打败。不！确切地说，是被自己打败！
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《每天学点魔法趣味销售学》

编辑推荐

　　《每天学点魔法趣味销售学（魔法版）》赋予你看透销售学的魔法！　　超好玩、超发烧、超
牛X的销售学说明书。
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《每天学点魔法趣味销售学》

精彩短评

1、第一次接触的一本有关销售的书籍，点此纪念下。
2、的确有些用处，不错的书
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