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内容概要

　　日本著名企业家齐藤竹之助57岁开始干推销，7年后就创出令人刮目相看的业绩。
　　李嘉诚从17岁时开始干推销，后来创出的优异业绩，令全世纪瞩目。
　　美国年销售额达10亿美元的乔·坎多尔弗曾是典型内赂性格的人，后来却获理了令人惊讶的成功
。
　　世界上有80%以上的超级富豪们都是从做推销开始的。
　　还有什么理由小看推销呢？
　　还有什么理由小看说话呢？
　　推销员口才培训经典范本，世界级著名推销员的说话秘籍。
　　语言是推销员随身携带的秘密武器，有的人随时擦拭它，使其锋利无比；有的人不以为然，任其
发展，
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书籍目录

第一章 推销员口才基本功 1．推销自己，消队恐惧2．睁大眼睛、察颜观色3．竖起耳朵、而心倾听4．
周密考虑、想好再说5．说话的原则与策略第二章 开拓客户的口才开拓口才技巧1．收集信息2．了解
客户的相貌3．了解客户及其家人的兴趣4．了解客户的其它方面5．利用电话开拓6．利用公司资源开
拓7．利用个人资源开拓开拓口才策略1．请人介绍开拓2．按部就班开拓3．与潜在客户做朋友4．让满
意的顾客替你说话5．与潜在客户长期接触第三章 接近客户的口才约见客户的方法1．确定约见对象2
．选择约见时间3．择定约见地点4．联长期纱约见的方式接近客户的口才技巧1．接近前的准备工作2
．要比约定的时刻早十分钟到达3．敲门前应注意的事4．视线的位置5．用认错吸收客户6．与接待人
员建立良好关系接近客户的口才策略1．寻找共同的话题2．利用好奇心3．利用问题4．敢于指挥5．出
奇制胜6．利用服装第四章 与客户面谈的口才 面谈时的口才技巧面谈时的口才策略第五章 客户异议处
理的口才 客户异议处理的口才技巧各种“借口”异议处理的口才策略对待各种不同的客户异议处理的
口才策略第六章 促成交易的口才把握成交时机促成交易的口才技巧促成交易的口才策略
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媒体关注与评论

书评日本著名企业家齐藤竹之助57岁开始干推销，7年后就创出令人刮目相看的业绩。
    李嘉诚从17岁时开始干推销，后来创出的优异业绩，令全世纪瞩目。
    美国年销售额达10亿美元的乔·坎多尔弗曾是典型内赂性格的人，后来却获理了令人惊讶的成功。
    世界上有80%以上的超级富豪们都是从做推销开始的。
    还有什么理由小看推销呢？
    还有什么理由小看说话呢？
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编辑推荐

　　日本著名企业家齐藤竹之助57岁开始干推销，7年后就创出令人刮目相看的业绩。
李嘉诚从17岁时开始干推销，后来创出的优异业绩，令全世纪瞩目。
美国年销售额达10亿美元的乔·坎多尔弗曾是典型内赂性格的人，后来却获理了令人惊讶的成功。
世界上有80%以上的超级富豪们都是从做推销开始的。
还有什么理由小看推销呢？
还有什么理由小看说话呢？
 　　推销员口才培训经典范本，世界级著名推销员的说话秘籍。
 　　语言是推销员随身携带的秘密武器，有的人随时擦拭它，使其锋利无比；有的人不以为然，任其
发展，结果钝得连豆腐都切不动。
 　　说话，说话，你知道么？
其实推销至胜的法宝就是说话，这一看似平常的因素，它正决定着你的业绩，说话就是沟通，沟通能
够带来情感的交流，人与人只有情感交流顺畅，才能有最基本的信任感，这正是一切推销活动成功的
基础，千万别小看说话！
 　　本书是一本不折不扣的推销口才宝典，这里有您要找的适合您使用的推销口才，您可以真正做到
在任何时候推销任何产品给任何人。
您会成为世界上最有悦服力的人。
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