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内容概要

　　口才是推销员梦想成功的基石。
拥有口才，不愁商品推销不出；拥有口才，不怕市场拓展不开。
这是一本二十一世纪青年走向成功的&ldquo;现场口才&rdquo;教程，遴选了大量中外推销员有效地开
展业务的实例，总结了许多优秀推销员成功的经验，在实践中注重加强口才训练，并在训练中不断予
以必要的指导与提示。
这种系统训练方法不仅实用有效，而且不会占用太多的时间，是一种高效、省时、简便、易学的训练
法，相信它会给你带来巨大帮助。
　　优秀的推销员就是顶级的魔术师。
他能用绝妙的语言技巧将顾客吸引住。
用精彩的示范表演赢得顾客的信任，用热情的推销态度去打动顾客。
　　做到这一点并不难。
只要在实践中注重加强口才训练，掌握正确的训练方法，即使你天生笨嘴笨舌、不善言谈，也会成为
一名善于说服顾客、懂得如何与客户沟通的出色的推销高手。
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章节摘录

书摘　　推销活动实质上是推销员说服和引导顾客接受其观点并购买其商品的过程。
无论是接近顾客、引起注意、培养兴趣，还是展示商品、激发购买欲、克服各种成交障碍，推销的每
一个阶段、每一个环节都需要运用特定的语言。
因此，了解推销语言沟通的基本原理，掌握和熟练运用各种语言艺术，就成为提高推销能力的关键所
在。
　　对于推销员来说，推销产品，就是通过自己的语言向顾客传达一些基本信息，来完成整个交易过
程。
不同的词语，尽管它们表达相同的意思，但感染力不同，用词不同，效果各异。
“这个值五元”，要比“这个售价为五元”效果好。
推销员要对用词进行仔细斟酌，要用生动的语言去推销。
　　口才并不是一种天赋的才能，它是靠刻苦训练得来的。
古今中外一切口若悬河、能言善辩的演讲家、雄辩家，无一不是靠刻苦训练而获得成功的。
　　◇实例◇　　一般而言，人们对陌生的推销员总是心存戒备，往往以没有时间为由将其打发走。
如果你是一名推销员，如果你的客户中断了你们的对话，你自己不能乱了方寸，而应把语言用得更“
标准”些，从而改变糟糕的局面。
　　小唐凭借自己的勤勉和出众的口才，把寿险推销给了一个又一个客户，与此同时，他也成功“推
销”了自己。
　　楚先生是一家工厂的老板，工作繁忙。
很多推销员都在他面前无功而返，而小唐却成功地让这个大忙人接受了自己的推销。
下面是两人的对话记录。
　　小唐用标准的汉语说：“您好。
我叫唐国宁，保险公司的推销员。
”　　楚先生瞥了小唐一眼，说：“又是一个推销员。
你是今天第10个推销员，我有很多事要做，没时间听你说。
别烦我了，我没时间。
”　　小唐：“请允许我做一个自我介绍，两分钟就够了。
”　　楚先生：“我根本没有时间。
”　　小唐低下头，用整整一分钟时间去看放在地板上的产品，然后，他问楚先生：“您生产这些产
品?”在得到肯定回答后，小唐又问：“您做这一行多长时间了?”楚先生答：“哦，22年了。
”小唐问：“您是怎么开始干这一行的?”这句话，他进行了轻重音的处理，显得非常亲切和关心，于
是有魔力的语言武器在楚先生身上发挥了效力。
　　楚先生开始滔滔不绝地谈起来，从自己的早年不幸谈到自己的创业经历，一口气谈了一个多小时
。
最后，楚先生觉得这位推销员说话抑扬顿挫，很有感染力和穿透力。
总而言之，他从反感到接受，是对方说话的节奏和磁性的声音改变了他，当然也是他不强求和关心人
的方式使他人信任，最后他热情邀请小唐参观自己的工厂。
　　那一次见面，小唐虽没有卖出保险，但却和楚先生成了朋友。
接下来的三年里，楚先生从小唐那里买走了4份保险。
　　◇训练提示◇　　练口才不仅要刻苦，还要掌握一定的方法。
科学的方法可以使你事半功倍，加速你口才的形成。
当然，根据每个人的学识、环境、年龄的不同，练口才的方法也会有所差异，但只要选择最适合自己
的方法，加上持之以恒的刻苦训练，你就会在通向“口才家”的大道上迅速成长。
　　加强普通话语音训练。
推销员的发音准确与否，将直接关系到顾客的理解是否正确。
使用方言或带有严重方言口音的普通话会大大影响与顾客沟通效果。
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　　1．把握重音。
不要把每个字说得一样重．而是强调一、两个字或词。
使顾客才明白你说的话。
强调的方法一般是适当加强音量和气势，使字音饱满、有力。
但是，重音不可确定过多，因为过多等于无重音。
　　2．轻重调节。
一句话中，重音并不是一味地讲得很重，它有极重、较重、稍重之分。
同时重音与轻音并列存在，有的字词必须轻读方可显出强调之意。
有了重轻的调节，才能显示丰富的语音语境。
　　3.句间停顿。
有的推销员说话过急、过快，巴不得一下子把产品推销出去，可是说了等于没说，因为对方根本没有
听清楚。
所以停顿是对推销语言必要的处理。
美国作家马克·吐温说过：“恰如其分的停顿能产生非凡的效果。
这是语言本身难以达到的。
”好的停顿，有很强的表情、表义功能，常能收到非常好的表达效果。
　　4．声气传情。
不同的发声方式、不同的气息状态，可以形成不同的语气、表达不同的的思想感情。
与顾客说话，绝对不可有“做作”的痕迹，要“以情带声”，也就是说话与感情的自然流露融为一体
。
　　5.掌握语调。
复杂多变的语调是一种表意功能很强的口语修辞手段。
一个富有口才的人，自觉运用这个手段。
平直调：调值平稳少变，语势比较舒缓，一般表达冷漠、庄严、从容、悲伤、沉郁的感情。
上扬调：调值前低后高，语势上升，一般表示鼓动、愦慨、斥责、惊异、疑问等。
降抑调：调值前高后低，语势渐降，一般表示坚定、自信、肯定、祝愿、赞扬、感叹等。
弯曲调：调值有升有降，语势曲折多变，一般表示惊疑、忧虑、讽刺、调侃的情绪。
P2-4
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编辑推荐

　　口才是推销员梦想成功的基石。
拥有口才，不愁商品推销不出；拥有口才，不怕市场拓展不开。
这是一本二十一世纪青年走向成功的“现场口才”教程，遴选了大量中外推销员有效地开展业务的实
例，总结了许多优秀推销员成功的经验，在实践中注重加强口才训练，并在训练中不断予以必要的指
导与提示。
这种系统训练方法不仅实用有效，而且不会占用太多的时间，是一种高效、省时、简便、易学的训练
法，相信它会给你带来巨大帮助。

Page 6



第一图书网, tushu007.com
<<推销训练口才>>

版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:http://www.tushu007.com

Page 7


