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前言

俗话说：“一句话说得让人跳，一句话说得让人笑。
”同是一句话，不同的说法，效果大不相同。
佐藤先生开的汽车已经很老很破了。
他在创业年代艰苦奋斗惯了，现在成功了，怎么也舍不得换新车。
像佐藤这样的人，是各汽车销售公司最好的潜在客户，但是，很久以来，都没有人能成功地向他出售
一辆汽车。
主要原因就是，这些销售员总是会说：“您这辆车子太破太旧了，跟您身份不符⋯⋯”“您这破车三
天两头就要修理，修理费用得要多少呀⋯⋯”这一类的话。
佐藤听到这些话，心里总是不痛快。
最后终于有一位销售员成功了，原来，他没有发出这一类批评性意见，而是这样说：“您的车子还可
以再用几年，现在换了新车有点可惜。
不过，这辆车能够行驶12万公里，您开车的技术真是高超！
”这话真是说到佐藤心里去了。
销售员的话隐含着车子太旧的信息，但是，表面上一个字也没有说，让佐藤感到十分受用。
最终，他给自己换了新车。
这就是说服的力量。
销售员只有成功地说服客户，最后才能达成交易。
推销过程就是销售人员运用各种方式、方法和技巧去说服客户购买的过程。
世界第一成功导师安东尼·罗宾曾说：“销售没有成功，不是客户有问题，而是我们的说服力有问题
。
”说服客户，关键在于方法，要想“一句话”把客户说服，要注意语言表达的技巧和力度。
“一句话”把客户说服，需要理解说服的心理学，知晓你要说服的人的性格特征，读懂他的信息，明
了他的沟通风格，再遵循一定的说服法则，运用有效的说服技巧，才可“投其所好”，达到“一句话
”顺利说服客户的目的。
本书重点介绍了怎样在销售方面施展你的超级说服力，是一部全面的、实用性较强的指导销售员如何
一句话说服客户的书籍。
本书给读者提供了大量贴近销售实际的事例和精练的要点，读者从中可以很轻松地学到“一句话”说
服客户的技巧，可以即刻运用于实战。
相信你读了本书之后，说服能力将会大幅度地得到提升，成为最棒的说服高手。
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内容概要

世界第一成功导师安东尼·罗宾曾说：“销售没有成功，不是顾客有问题，而是我们的说服力有问题
。
”从本质上说，销售工作就是要通过说服客户来达成交易。
销售员只有成功地说服客户，最后才能达成交易。
要想把客户说服，要注意语言表达的技巧和力度。
     本书介绍了怎样在销售方面施展超级说服力，把握好说服客户的关键语言，提供大量贴近销售实际
的事例和精练的要点，读者从中可以很轻松地学到说服客户的关键技巧，可以即刻运用于实战。
本书不仅可用做销售员和准备进入销售行业人员的入门读本，也可作为企业销售员的培训教材使用。
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章节摘录

在销售活动中，可以适当地开一些玩笑，但要注意把握好分寸，不宜过头。
有些话，说出来绝对不幽默，你不妨先从检讨这些习惯开始做起。
（1）过度使用同样的字词，或重复相同话题：没人喜欢同样的东西一听再听，就算你没有新故事，
也要替角色换个名字和特征。
（2）不该幽默而幽默：幽默常能换来笑容，但在一些严肃的场合，你的幽默也许能换来一时轻松，
却得提防秋后算账。
（3）过度模仿：有些人会模仿其他人的特征、相貌来搞笑，虽然能暂时博得一笑，但往往充满讽刺
，有时会令人反感。
4.学会自嘲在与客户沟通中，总会有处境尴尬的时候。
这时，如果用自嘲来对付窘境，不仅能很容易找到台阶，而且还会产生幽默的效果。
在销售工作中，销售员如果适当地使用自嘲，不仅可以博得对方一笑，也连带拉近了和客户之间的距
离。
这种自嘲的幽默方式被许多幽默之人所使用，例如一位老师，最然未到中年，但是头发已经大多秃光
了，于是许多学生在背地里叫他“秃头老师”。
后来这位老师干脆在课上说：“其实我到希望我的头发可以掉光，这样我在上课时教室里的光线就会
更明亮一些。
”这惹得课上的同学一阵大笑，后来同学们都对这位老师尊敬无比，再也没有人叫他“禿头老师”了
。
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后记

有很多朋友在做销售，有些做得很好，有些做得一般，当然也有做得很差劲的人.通过对他们的了解和
交谈，可以发现那些业务做得好的人，最显著的特征就是会说话。
有时三言两语就说服了客户，甚至仅凭一句话就打动了客户。
如今的营销人员大多能说会道，客户们也见多了，那些夸夸其谈的招数对客户来说早就腻烦了，这就
对我们这些新时代的营销人员有了更高的要求，不仅能说，更要会说，说话就要说到点上，时间不一
定都是金钱，但是对每一个人来说，都不想把它浪费在不相干的事情上，我们的客户也是如此。
于是，笔者就想，怎样才能尽快地说服客户呢？
这就是编撰此书的目的，如何用一句话说服客户。
当然这里的一句话并非仅仅就是一句话，而是指用尽可能少的语言来说服客户。
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编辑推荐

《一句话说服客户:帮你成为最有说服力的销售员》：帮你成为最有说服力的销售员用精彩的开场白打
动客户用一句幽默开启销售之门一句话唤起客户的好奇心一句赞美，顶得上十句劝说一句提问，问出
生意来一句话激发客户的购买欲望一句请教是最好的说服批准客户异议，一句话解决说到位，更要做
到位知名畅销书作者、著名培训师吕国荣最新力作话不在多，精准就行，一语中的句句到位说好销售
中最关键的那句话 大幅度地提升你的销售业绩超级销售口才训练秘籍抓住成功销售的关键点一句话说
服客户为什么同样是销售员，有的人业绩收入非常高？
这些顶尖销售员成功的秘诀是什么？
为什么他们能比别人的销售业绩好很多？
因为他们很善于说服客户。
说服，既是一门艺术，又是一门技巧。
从本质上来说，销售工作就是要通过说服客户来达成交易。
《一句话说服客户:帮你成为最有说服力的销售员》将教会你一整套销售说服法则，语言生动、通俗易
懂，让你轻松地学到一句话说服客户的技巧，成为顶尖的销售高手！
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