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前言

会说话的人，说出话来准确得体、巧妙恰当，让人听后如沐春风，他们往往可以很顺利地达到自己的
目的。
一个说话高手就像是武林高手，一言一词都掷地有声，很容易就能说服别人。
    一个会说话的销售员往往可以让客户为之折服，进而赢得成功。
销售员在说服客户的时候妙语连珠、幽默机敏，语言充满情趣，耐人寻味，不仅可以缩短彼此间的距
离，还能使交谈气氛和谐融洽，从而达成自己的目的。
但是，说话时要注意，话语要简洁，语言要精练，而不是一箩筐的废话。
也就是要以最经济的语言手段，输出最大的信息量。
反之，如果说话时抓不住主干，空话连篇，　嗦重复，瞎聊乱侃，说了半天也听不出个所以然，这样
只会让客户心生厌恶，不但达不到说服的目的，反而惹恼了客户。
    古语云：“言不在多，达意则灵。
”语言是传递信息和交流思想的工具，这些技巧和表现手法主要体现在语言的运用上。
要言不繁，字字珠玑，简练有力，能使人不减兴味；冗词赘语，叙述唠叨，必令人生厌。
因此，说服客户时，要筛选、过滤出最精辟的语言，恰如其分地表情达意，尽可能以简练的语言表达
出深刻的内涵。
这样才可能更快、更准地成功说服客户。
    在销售过程中也是如此，销售员如果只顾自己一个劲地说产品如何好，而不学会倾听，他是无法了
解顾客的。
无法了解顾客，销售的效率就低，甚至令人讨厌。
成功的销售员说，有效的销售是自己只说三分之一的话，把三分之二的话留给对方去说，然后，倾听
。
倾听使你了解对方对产品的反映以及购买产品的各种顾虑、障碍等。
只有当你真实地了解了他人，你的人际沟通才能有效率。
    有一个成语叫“对牛弹琴”，它讽刺的就是“说话不看对象”。
琴弹得再好，对牛也没有任何意义。
说话也一样，不看人说话也没有任何作用，有时还会招来不必要的麻烦，甚至杀身之祸。
例如，我们对一个目不识丁的老太太大谈WTO，说普希金、雪莱，她懂吗？
岂不是白费口舌？
再比如，如果我们称呼一位未出嫁的姑娘大嫂，后果会怎样？
“人上一百，种种色色”，销售员说话一定要顾及客户———形形色色的人。
要了解听话者的身份、年龄、职业、爱好、文化修养等诸多方面的情况，只有这样，我们所说的话才
有意义，才能达到预期的目的。
    有些销售员在说服客户时，总是指责对方。
不论你用什么方式指责别人，哪怕是一个眼神，一个手势，说话的声调，都明显地告诉别人他错了。
而他会认可你的观点，认为自己错了吗？
可以肯定地回答，绝对不会！
因为你直接打击了他的智慧、荣耀、判断力和自尊心。
这绝不会使他改变心意，反而会使他想反击。
即使你搬出柏拉图或康德的逻辑，也改变不了他的观点，因为你伤了他的感情。
    永远不要这样开场：“好，我证明给你看。
”这句话大错特错，等于在说：“我比你更聪明。
我要告诉你一些事，使你改变看法。
”这是一种挑战，这样会挑起事端，在你尚未开战之前，客户已经准备迎战了。
即使在最温和的情况下，你要改变客户的主意都不容易，那为什么要使它更不容易呢？
为什么要使你自己的困难更加深一层呢？
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如果你要证明什么，不要让任何人看出来。
技巧要到家，使对方察觉不出来。
必须用若无实有的方式教导客户，提醒客户他所不知道的。
    本书适合所有正在成长中的销售员和对销售感兴趣的人们，尤其对销售新手更具参考价值。
如果你初入销售这一行，还摸不清门道。
或者虽有几年的销售经验，但总有一些障碍让你无法跨越，这本书是专门为你打造的！
作者以翔实的案例加上深入浅出的讲解，帮助不知该如何说服客户的销售新手快速、顺利地拿下订单
！
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内容概要

《学会和客户说话》对说好开场白、唤起客户的好奇心、向客户提问等销售常见情景进行分析，汇集
了8大销售升级阶梯，66条实用销售法则，
102个销售实例。
是目前最完整、最实用的销售实战经典。

无论刚踏入销售这一行，还是已有几年销售经验，你都能从《学会和客户说话》中找到解决销售困惑
、提高业绩的诀窍，轻松掌握和客户说话中的主动权，快速、顺利地拿下订单！

作者郑一群是畅销书作者，拥有十多年的职场从业经验和企业管理经验，对企业管理和员工培训有独
到见解。
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作者简介

　　郑一群，畅销书作者。
拥有十多年的职场从业经验和企业管理经验。
出版过《学会和领导说话》《秒杀订单》《销售精英是这样炼成的》《绝对成交心理》《尽职尽责—
—如何成为企业不可或缺的金牌员工》（2010年2月出版，12月第5次印刷）《责任第一》（销量突
破20万册）等多部图书。
其中《尽职尽责——如何成为企业不可或缺的金牌员工》一书被评为“2010年十大团购(员工培训)图
书”。
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