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内容概要

本书针对销售员在销售过程中“说什么”和“怎么说”的问题，详细解读和剖析了销售过程中蕴含的
沟通和谈判技巧，并将其中的核心归纳为～系列情境和问题，将复杂的问题简单化，抽象的问题具体
化，通过情境案例分析和问答式结构身临其境地告诉读者某一情境下应当采取什么策略，应当如何表
达。
全书深入浅出，鞭辟入里，能够使销售从业人员在短时间内迅速掌握销售高手的说话秘诀，提升自己
的沟通和谈判能力，进而提升自己的业绩。
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书籍目录

第一章　会说话，销售就如坐电梯；不会说话，销售就如爬楼梯
　交易的成功，往往是口才的产物
　学会销售“诱惑”。
让财源滚滚来
　言必中“心”。
让客户花钱花得开心
　说得好，即使价格高客户也会欣然购买
　这些话一定不能对客户说
第二章　知道客户想什么，你才知道说什么——“上帝”的心思你要猜
　为什么专家做不好销售
　把握客户心理。
设计完美预约
　让良好的观察力为成交开路
　开谈前，明白你销售的到底是什么
　第一次见面，可以不谈销售
　销售需要知已知彼：销售前摸清客户的“底细”
　换位思考，了解并理解客户的需求
　选择客户感兴趣的话题。
使对方产生亲近感
　真心为客户省钱，而不要只想着自己赚钱
　从肢体语言中洞察客户的消费心理
第三章　这样说，才能赢得客户的信任——三言两语拉近与客户的距离
第四章　会问的结果是“成”，不会问的结果是“败”——精心设计你的问题
第五章　“说”得好不如“听”得好——倾听比倾诉更令客户倾心
第六章　想说服客户，必须谙熟心理“潜规则”——透视客户惯常消费心理
第七章　舌绽莲花，把客户借口变成销售突破口——读懂客户话语背后的潜强词
第八章　巧言排异，从拒绝的信号中挖掘商机——让有反对意见的客户签单
第九章　语言到位，“临门一脚”才能踢到位——迅速把握成交的时机
第十章　要打动客户，多修炼自己——努力打好销售说话术的“地基”
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章节摘录

　　记住，嫌货才是买货人　　美国著名销售大师汤姆&middot;霍普金斯把客户的异议比作金子
：&ldquo;一旦遇到异议，成功的销售员会意识到，他已经到达了金矿；当他开始听到不同意见时，他
就是在挖金子了；只有得不到任何不同意见时，他才真正感到担忧，因为没有异议的人一般不会认真
地考虑购买。
&rdquo;　　台湾有句俚语说：&ldquo;嫌货才是买货人。
&rdquo;意思是说，嫌产品不好的客户才是真正的内行，才是对我们的产品有购买意愿的人。
客户&ldquo;嫌弃&rdquo;我们的产品，不正是说明他对产品产生兴趣了吗？
客户有了兴趣，才会认真地加以思考，思考后必然会提出更多的异议。
因此，如果客户开始对我们的产品表示异议时，就表明他在心里已经动了购买的念头了。
如果一个客户对产品一点挑剔都没有，那么这个客户很可能没有购买的欲望。
　　比如，我们向一个工薪家庭推销一种豪华型轿车，我们口若悬河，大谈什么节能环保，此时客户
是不可能有什么异议的，因为他的工资收入根本买不起豪华轿车。
但要是向他推销一款皮鞋，也许他还会跟我们说：&ldquo;这个皮鞋款式有点老，皮子也不是很
好&hellip;&hellip;&rdquo;实际上，这个客户此时已经有些心动了，他的话已经在无意间告诉销售
员&ldquo;我很有兴趣买一双&rdquo;。
即使现在不买，以后也很有可能会买。
　　所以，遇到挑三拣四的客户，销售人员不能轻易地否定其购买欲望，恰恰相反，我们要理解客户
嫌货的心理，对异议表示欢迎，对自己的产品有信心，跟客户诚恳地讲解产品的优势，不怕人嫌，不
怕比较，在客户的异议中寻找销售的契机，进而完成交易。
　　&hellip;&hellip;
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编辑推荐

　　十步进阶，打造金牌销售的制胜利器　　十大秘诀，销售高手必读的说话技巧　　身为销售员，
你是否常常早出晚归，身心俱疲却一无所获，而别人闲庭信步却大把订单在手？
面对客户，你是否常常口若悬河，滔滔不绝，却只得到客户冷言冷语，别人只凭只言片语却哄得客户
喜笑颜开？
身为销售员，不只要能说话，更要会说话。
会说话，并非妙语连珠、口若悬河，亦非油嘴滑舌、阿谀逢迎，这不是与生俱来的天赋，而只是一套
简单易学的程序化的模式和技巧。
《销售一定要懂的说话术》专为有志于在销售领域取得成功、希望自己拥有能轻易说服客户口才的销
售员度身订造，通过销售实战中涌现出来的典型案例，展现出普通销售员与销售高手的差距所在，揭
示了成功销售员所必备的说话技巧。
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