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前言

前言我们先来看一则寓言：老狼在沙漠中遇见了迷路的狐狸。
狐狸说：“狼先生，倘若你愿意给我做向导，找到通往绿洲的标志，那么，我愿意用我的全部黄金和
这颗宝贵的钻石买你身边的那桶水。
”老狼爽快地答应了。
两天后，它们终于找到了通往绿洲的标志，而这时，老狼的水也已经喝完了，它口渴难耐，便向狐狸
哀求道：“狐狸先生，把你的水借给我一些吧。
”“这个⋯⋯狼先生，不是我小气，只是这水也是我花了那么多钱从你手中买来的。
如果现在你需要，也应该用卖给我水得来的那些黄金和钻石来换，而且如果你想多喝一些，你还得多
付出一些！
”无奈之下，老狼只好把从狐狸那里得到的黄金和钻石悉数奉还，并且为了多喝一些水来保全性命，
它还把自己原有的财富也一并给了狐狸。
寓言中的老狼以一桶不值钱的水换得了一笔可观的财富，可是最后却不得不为了宝贵的生命而将卖水
得到的财富连同自己原有的财富全都奉上，这样的代价实在很大。
可是，难道老狼不明白这种代价很大吗？
当然不是！
它明白代价大，同时它也明白，比起那些财富，它更需要水。
也许有人要问了，这跟销售有什么关系呢？
难道大家真的看不出来吗？
在销售中，销售员不也是每时每刻面临这种问题吗？
很多时候，一些一文不值的产品，却有人愿意付出高昂的代价来得到它；一些人能够为一顿普通的饭
菜而一掷千金，却会因为某件产品价格不能再降几十元而不肯购买⋯⋯这些在很多人看来有些不可思
议的事情，他们为何能够做出来？
其实答案很简单，那就是，他们肯不肯花钱，肯花多少，皆取决于他们对产品的需求程度，即对产品
价值的认同。
如果产品的确是他们需要的，那么花多少钱都是值得的；反之，如果不是他们需要的，那么，花一分
钱他们都会觉得冤枉。
然而，究竟怎样才能让客户觉得自己花的钱是值得的呢？
关键就在于是否能够了解客户的需求。
而要了解客户的需求，就需要销售员能够对自己推销的产品进行清晰明了的说明，对潜在的客户进行
循循善诱的说服，对顽固的客户进行行之有效的提问，对不明就里的客户进行耐心详细的解释，对犹
豫不决的客户进行必要的引导⋯⋯而要做到这些，就一定要练就好口才，难怪有位销售大师会说：“
发生在金牌销售员身上的奇迹，有80％是由口才创造的。
”事实的确如此。
在销售中，一个产品包含着不同的利益，而客户也有不同的利益需求，销售员要做的是使产品利益和
客户要求相吻合，这样才能打动客户。
因此说，销售的艺术，在很大程度上就是针对客户的不同心理进行适当说明的艺术。
如果销售员舌尖上的功夫不到位，那就无法获悉客户的真正需求，也无法说服客户购买，那么，即使
你低价推销黄金钻石，也没人愿意掏钱购买；反之，如果销售员能够掌握一些口才技巧，用三寸之舌
打动客户的方寸之心，那么，即使是一桶水，也会有人愿意一掷千金。
本书旨在让销售员在最短的时间内掌握最有效的销售口才技巧，走进本书，你就会明白，不需要演说
家的长篇大论，只言片语也能引起客户的共鸣；不需要辩论家的慷慨激昂，平铺直叙也能打动客户的
心。
销售口才就是这样，一句真诚的问候，就能敲开客户的心门；一句巧妙的提问，就能探知客户的需求
；一句灵活的引导，就能打开客户的口袋⋯⋯那么，还等什么？
快让你的三寸之舌发挥神奇效果！
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快让你的口才技巧帮你拿下订单！
刘学努2012年11月
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内容概要

　　俗话说：“买卖不成话不到，话语一到卖三俏。
”由此可见，口才能力的强弱很大程度上决定了销售业绩。
事实也的确如此，会说话的销售员不仅能打开谈判局面，给客户留下好印象，还能够挖掘出客户的真
实需求，令客户无法拒绝。
　　
　　为了让销售员不再因为沟通问题而失去客户，本书精选了96个销售口才技巧，无论是需要培养的
陈述能力，还是需要注意的提问技巧，又或是需要掌握的应答方式，都涵盖其中。
本书能让销售员学到经验，深受启发，从而在最短的时间里成为最会说话的销售员。
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章节摘录

版权页：   1.销售中的礼貌用语不可缺 销售员约见客户时，之前双方打交道一般不是很多，很多人甚
至从来没有打过交道，这样的两个人之间必然存在一定的距离感，而这显然是不利于销售的。
其实，要想缩短与客户间的距离，并不是很难的事情，礼貌的语言就能让销售员轻而易举地获得客户
的好感。
 俄国一位著名的哲学家曾经说过“生活中最重要的就是礼貌，它比一切学识以及最高智慧都重要。
”虽然这句话有些偏颇，但是礼貌用语却是销售员必备的基本素养之一，它的作用和力量不容忽视。
一句礼貌用语往往能打开客户的心灵之门。
 例如，销售员在见到客户时，通常会说：“感谢您在百忙之中抽出时间来接见我，我是⋯⋯”这样做
既表达了对客户的感激之情，也表现出了自己的修养，同时也满足了客户的一种心理需求——被尊重
的需求。
这样一来，客户就会不知不觉地对这个销售员产生好感，从而愿意和他进一步交谈。
 在销售中，如果你善于说礼貌用语，就会给客户一种“良言一句三冬暖”的感觉，你和客户之间就会
很快融洽起来。
 我们通常会用到的礼貌用语有很多，例如：您好、谢谢、很抱歉、别客气、再见、请多关照、合作愉
快等。
 “您好”表示对客户的尊重。
用“您”，表示把客户放在一个较高的位置，让客户有一种“上帝”的感觉，所以他们会更愿意和你
交谈。
 “谢谢”表示对客户的感激。
这看似极其平常的两个字，一定不能省略，在文中，我们已经介绍了它的重要性。
这里还要强调一点，“谢谢”一定要及时说出口。
 “很抱歉”表达自己的一种愧疚的心理。
在说这三个字时，语气一定要真诚，这样才能让客户感受到你的歉意。
否则不仅达不到道歉的效果，反而会让客户产生反感。
 这是最常见的三种礼貌用语，也是销售员使用频率较高的三种礼貌用语。
其实，销售中还有很多礼貌用语要用到，销售员大都明白，只是很少有人注意到使用这些礼貌用语时
也有注意事项，否则，即使你张口闭口都是礼貌用语，也难以获得客户对你的好感。
在说礼貌用语时需要注意下面几点： （1）语言要温和亲切，音量要适中。
声音太高、声音太小、嗲声嗲气，都很难让客户对你产生好感。
 （2）注意自己的仪表神情，态度要适当地谦恭。
不能把姿态抬得太高，也不能放得太低，这两种都是不受欢迎的。
姿态抬得太高，说话难免趾高气扬，即使是礼貌用语，也会让对方感觉你很做作；姿态放得太低，说
话难免卑躬屈膝，这种情况下使用礼貌用语会让客户误认为你是曲意逢迎。
 （3）使用礼貌用语要有分寸，不能说得太多，也不能在不该省略的地方省略。
要做到语言有分寸，还要注意一些非语言因素，例如说话的面部表情、肢体语言等都是应该注意的方
面。
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编辑推荐

《一开口就拿订单:12天掌握成功销售的96个口才技巧》旨在让销售员在最短的时间内掌握最有效的销
售口才技巧，走进此书，你就会明白，不需要演说家的长篇大论，只言片语也能引起客户的共鸣；不
需要辩论家的慷慨激昂，平铺直叙也能打动客户的心。
销售口才就是这样，一句真诚的问候，就能敲开客户的心门；一句巧妙的提问，就能探知客户的需求
；一句灵活的引导，就能打开客户的口袋⋯⋯
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