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前言

做销售，不仅需要有精明的头脑，更需要有好的口才。
俗话说：“买卖不成话不到，话语一到卖三俏。
”可见，口才对于销售人员来说无异于枪之于士兵，勺之于厨师，笔之于作家。
对此，我们看看销售大师们是怎么说的：    “客户愿意与你沟通，就相当于成功了一半。
”——原一平    “销售专业中最重要的字就是‘问’。
”——布莱恩·崔西    “作为一名推销员，你的工具是你的嘴，应充满信心地使用它。
”——汤姆·霍普金斯    “最明智的做法是推销员让客户多讲，自己少说，这样，客户就会觉得自己
是被重视的，他就能对你敞开心胸。
客户说得越多，你就能从中捕捉到越多对你有利的信息。
”——马里奥·欧霍文    “谈话术的确很重要，它可以使事情改变，可以使客户自己说服自己。
”——金克拉    “挠到客户的痒处，你就有成交的希望。
”——乔·吉拉德    “交易的成功，往往是口才的产物。
”——弗兰克·贝特格    所谓“一人之辩，重于九鼎之宝；三寸之舌，强于百万之师”。
众多销售大师的实战经验告诉我们，口才的影响力将贯穿销售工作的整个过程，而销售口才的好坏，
也会在每一个环节上，对销售工作的成败产生决定性的影响。
因此，毫不夸张地说，销售的成功可以归结为销售人员对口才的合理运用与发挥。
    然而，现实生活中，很多销售人员都害怕跟客户交流，他们无法很好地在客户面前表达自己的观点
，即使有再好的想法也无法让客户知道。
事实上，世界上很多伟大的销售人员也都经历过为口才坐立不安的阶段，在他们侃侃而谈的背后，遍
布着委屈、汗水、辛酸、尴尬。
每一个伟大的销售人员都是从痛苦的磨炼中成长起来的，而销售口才的锤炼就是销售人员到达成功殿
堂的第一步。
因为，锤炼销售口才是销售人员完善职业生涯必须兑现的一个承诺，一个销售人员拥有了好口才，就
为自己步入辉煌的职业人生加上了一个优质砝码。
    锤炼销售口才，能帮你克服恐惧、提升自信，拥有激情和耐心；能让你迅速掌握与客户建立信赖感
的谈话技巧；能让你轻松解除客户的抗拒，迅速赶走客户内心对产品的疑惑；能帮你巧妙处理与各类
型客户之间的冲突、矛盾，稳住老客户，抓住新客户；能让你快速成为具有超强说服力的顶尖销售人
员，无往而不胜⋯⋯    本书围绕这一系列问题，总结了销售过程中需发挥好口才的诸多方面，富有很
强的针对性和有效性。
本书力求以最经典的案例、最易于吸收的形式、最简洁的表达方式，对所有的销售人员进行一场最棒
的口才洗礼！
    “梅花香自苦寒来”，谨以此书献给广大热爱销售工作的读者们。
你要相信：你是不平凡的，因为世界上只有一个你，心有多大，舞台就有多大。
愿你从此书中得到销售口才的锤炼真经，从而提高销售业绩，成为一名优秀的销售人员，迎来沁人心
脾的梅花香！
    编者    2011年12月于北京
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内容概要

　　无论我们从事什么行业，本质上都在做销售：政治家销售自己的政见、科技工作者销售自己的科
研成果；男人销售自己的才华横溢，女人销售自己的风华绝代⋯⋯总而言之一句话；人生何处不销售!
时代在进步，客户也越来越精明。
成功的销售人员，往往能够成功地说服客户。
本书总结销售过程中提高口才技巧的诸多方法，让你在客户面前变得更“能说会道”，用出色的口才
打动客户，让销售业绩变得更加卓越!
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上篇　锤炼销售口才，不打无准备之仗
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　　◎包含爱意的话语最有力量
　　◎坚持不懈从拒绝中找到成功推销的机会
　　◎自信是超常发挥销售能力的法宝
　　◎热忱是销售成功的有效催化剂
　　◎乐观向上的情绪会给销售工作增加能量
　第二章　好口才从突破销售障碍开始
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　第三章　销售中的口才“潜规则”
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　　◎大多数的成交建立在无数拒绝之上
　　◎先了解客户需求再有针对性地进行推销
　　◎不去抱怨而是时时反省才能走向成功
　第四章　销售口才的金科玉律
　　◎重复定律：有针对性的话，多说几次就是广告
　　◎近因效应：最后一句话也许是销售成败的关键
　　◎沉锚效应：巧妙利用“沉锚”达成交易
　　◎钩子法则：自然能成功交易
　　◎80／20法则：重点出击收获高利
　第五章　培养销售中说话的幽默感
　　◎用幽默的语言拉近与客户的关系
　　◎用好幽默术让沟通更简单
　　◎销售人员如何掌握幽默的口才技巧
　⋯⋯
下篇　销售流程中口才的运用策略
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章节摘录

版权页:◎包含爱意的话语最有力量    在《世界上最伟大的推销员》一书中，作者讲述了一位名叫海菲
的少年，一心想要销售一件上好的袍子，好有机会成为伟大的商人。
可最终他把那件十分珍贵、对自己意义重大的袍子送给了一个在山洞中冻得发抖的婴儿。
正是少年这种善良的本性，他最终得到了十张珍贵的羊皮卷，上面写有关于推销艺术的所有秘诀，并
建立起了显赫一世的商业王国。
    这是爱的力量，唯有爱才是幸福的源泉，唯有爱才是成功的最深层动力。
    在“羊皮卷”中这样写道：    我要用全身心的爱迎接今天。
因为，这是一切成功的最大秘诀。
武力能够劈开一块盾牌，甚至毁掉生命，唯有爱才具有无与伦比的力量，使人们敞开心灵。
在拥有爱的艺术之前，我只是商场上的无名小卒。
我要让爱成为我最重要的武器，没有人能抗拒它的威力。
    我将怎样面对遇到的每一个人呢？
只有一种办法，我将在心里深深地为你祝福。
这无言的爱会涌动在我的心灵里，流露在我的眼神里，令我嘴角挂上微笑，在我的声音里引起共鸣。
在这无声的爱意里，你的心扉向我敞开了。
你不再拒绝我推销的货物。
    销售是和人打交道的工作，销售人员撒播爱，能更快地赢得客户的信任和认可，从而达成订单。
    一旦赢得客户信任，你就会受到客户的喜爱、信赖，进而与客户形成更亲密的关系。
这种人际关系一旦形成，就容易受到客户的关照，自然而然就提高了购买力。
    有位销售人员去拜访客户时，恰逢天空乌云密布、电闪雷鸣，眼瞅着暴风雨就要来临了，这时他突
然看见被访者有床棉被晾在外面，女主人却忘了出来收。
那位销售人员便大声喊道：“要下雨啦，快把棉被收起来呀！
”友好的一句提醒话透露着销售人员细心周到的诚挚服务态度，对于这家女主人来说，这无疑是一种
至上的服务。
感激之余女主人自然就十分热情地接待了他。
    英国有句谚语：“心灵不在它生活的地方，但在它所爱的地方。
”我们不妨套用这句谚语：“销售不在它活动的地方，而在它触动爱心的地方。
”从此刻起请用全身心的爱投入工作和生活，富有爱心，感恩生活！
用爱心打开客户的心扉，把爱化作你商场上的护身符。
有爱懂爱，你将迈出成为一个优秀销售人员的第一步。
    销售口才箴言    有的销售人员认为爱心对销售无关紧要，其实这是错误的观点，因为正是你的爱心
博得了客户的信任，进而购买你的产品，使你销售成功。
    ◎坚持不懈从拒绝中找到成功推销的机会    销售人员在面对客户的拒绝时，如果扭头就走，就一定
不是一个优秀的销售人员。
优秀的销售人员都会从客户的拒绝中寻找机会，最终达成交易。
    日本首席保险推销员齐藤竹之助的保险销售生涯中，遭拒绝的次数数不胜数。
    有一次，靠一个老朋友的介绍，齐藤竹之助去拜见一家公司的总务科长，谈到生命保险问题时，对
方说：“在我们公司里有许多领导反对加入保险，所以我们决定，无论谁来推销都一律回绝。
”    “能否将其中的原因对我讲讲？
”    “这倒没关系。
”于是，对方就其中原因做了详细的说明。
    “您说得的确有道理，不过，我想针对这些问题写篇论文，并请您过目。
请您给我两周的时间。
”临走时，齐藤竹之助问道：“如果您看了我的文章感到满意的话，能否予以采纳呢？
”    “当然喽，我一定向公司领导建议。
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”    齐藤竹之助连忙回公司向有经验的老手们请教。
又接连几天奔波于商工会议所调查部、上野图书馆、日比谷图书馆之间，查阅了过去三年间的《东洋
经济新报》、《钻石》等有关的经济刊物，终于写了一篇很有把握的论文，并附有调查图表    两周以
后，他再去拜见那位总务科长。
总务科长对他的文章非常满意，把它推荐给总务部长和经营管理部长，进而使推销获得了成功。
    每个人的生命中，都会遇到很多考验。
销售人员的生活里，考验与挑战比别人更多。
但是，在勇者的字典里不允许有放弃、不可能、办不到、没法子、行不通、没希望等等软弱的字眼。
作为一个销售人员，你可能会遭拒多次，可能会失望多次，但如果想变得优秀，就应该记住，你一次
都不能绝望。
遭到拒绝时，一定要放眼未来，不必太在意此刻的困难，因为无论什么样的阻碍，只要坚持不懈地去
面对、去克服，都会有柳暗花明的一天。
    销售口才箴言    被拒绝不可怕，可怕的是从此放弃。
只有坚持到底，才能从一次次的拒绝中，找到成功销售的机会，为自己成长为优秀销售人员的道路奠
定基础。
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媒体关注与评论

　　“客户愿意与你沟通，就相当于成功了一半。
”　　——原一平　　　　“销售专业中最重要的字就是'问'。
”　　——博恩·崔西　　　　“挠到客户的痒处，你就有成交的希望。
”　　——乔·吉拉德

Page 7



第一图书网, tushu007.com
<<让业绩倍增的销售口才>>

编辑推荐

《让业绩倍增的销售口才》编辑推荐：锤炼销售口才，能帮你克服恐惧、提升自信，拥有激情和耐心
；能让你迅速掌握与客户建立信赖感的谈话技巧；能让你轻松解除客户的抗拒，迅速赶走客户内心对
产品的疑惑；能帮你巧妙处理与各类型客户之间的冲突、矛盾，稳住老客户，抓住新客户；能让你快
速成为具有超强说服力的顶尖销售人员，无往而不胜⋯⋯《让业绩倍增的销售口才》围绕这一系列问
题，总结了销售过程中需发挥好口才的诸多方面，富有很强的针对性和有效性。
《让业绩倍增的销售口才》力求以最经典的案例、最易于吸收的形式、最简洁的表达方式，对所有的
销售人员进行一场最棒的口才洗礼！
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