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前言

为什么有些销售员在向客户推荐产品时口若悬河、滔滔不绝，客户却唯恐避之不及，而他的业绩也毫
无起色？
为什么那些销售高手惜字如金、三言两语却能轻松说服客户购买自己的产品，还能培养出一大群的回
头客？
其实答案很简单：说话水平不同。
哲学家在谈及口才的重要性时说：“有时一张嘴可以化解一场足以让你窒息的危机。
它胜过千军万马，更胜过智慧与狡诈。
” 从某种意义上说，做销售就是在说服客户。
只有说中客户的需求，才会有成交的希望。
一句话点石成金，两句话让其心花怒放，三句话绝对成交！
可以说，没有好口才就做不好销售。
好口才是排除销售障碍的利器。
不同的客户拥有不同的背景、个性与心态，所以销售员在销售时，就会遇到各种不同的情况。
好口才可以有效消除客户对你以及你所推荐的产品的排斥心理，使销售工作圆满完成。
销售员必须了解客户的需求和反应才能对症下药、排除销售障碍。
良好的销售口才与沟通能力是销售员梦想实现的基石。
拥有好口才，不愁商品销售不出；拥有好口才，不怕市场拓展不开。
一名优秀的销售员能用热情的销售态度去打动客户，用绝妙的语言魅力将客户吸引住，赢得客户的信
任。
本书从“客户关系”、“探知需求”、“产品介绍”、“处理异议”、“讨价还价”、“促成交易”
、“电话销售”“口才禁忌”等方面进行了细致入微的分析探讨，总结归纳出了应对各种情况和各种
类型客户的说话策略和方法。
本书集通俗易懂的理论知识与生动鲜活的成功经验于一体，引用了大量销售中的成功语言沟通实例，
具有很强的启迪性、实用性和趣味性，适合销售员在实战中创造性地灵活运用，真正达到学以致用之
目的。
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内容概要

　　《销售口才实战技巧全集》集通俗易懂的理论知识与生动鲜活的成功经验于一体，引用了大量销
售中的成功实例，具有很强的启迪性、实用性和趣味性，特别方便销售员在实战中创造性地灵活运用
，真正达到学以致用之目的。
　　《销售口才实战技巧全集》从客户关系、营造氛围、产品介绍、化解拒绝、磋商价格、促成交易
等几个凸显沟通技巧的方面人手，进行了细致入微的分析探讨，总结归纳出了应对各种情况和各种类
型客户的说话策略和方法，适合销售从业人员阅读和学习。
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媒体关注与评论

　　销售过程中，需要暂时忘掉自己的产品。
通过倾听找到客户的关注焦点，而后思考如何将自己的业务和客户的关注焦点融合起来，找到对双方
都有利的契合点，阐述给客户听，更有助于完成你的指标。
所以合理的销售方式应该是首先成就客户，而后成就自己。
　　——摘自销售女神徐鹤宁的微博
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编辑推荐

《销售口才实战技巧全集》编辑推荐：为什么有些销售员在向客户推荐产品时口若悬河、滔滔不绝，
客户却唯恐避之不及，而他的业绩也毫无起色？
为什么那些销售高手惜字如金、三言两语却能轻松说服客户购买自己的产品，还能培养出一大群的回
头客？
其实答案很简单：说话水平不同。
没有好口才就干不好销售，但好口才绝不是天生的，而是在销售一线的实践中锻炼出来的，本书将向
你全面讲解销售口才的训练方法。
不擅言谈没关系，只要你掌握本书中介绍的口才技巧，并在实战中不断运用和总结，你也能成为一名
善于说服客户的销售高手。
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