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前言

优秀的销售人员总是能够凭借自己出众的口才赢得客户的信赖，取得骄人的业绩。
好口才是个人魅力的展示，是取得销售业绩的保证。
由此可见，销售人员练就一副好口才至关重要。
    有的销售人员认为自己口舌笨拙，不会说话，每次销售失败都归咎于自己的“嘴巴”。
其实，口才作为一种能力的体现，并非与生俱来。
很多优秀销售人员的口才都是通过后天锻炼而成的。
    要想拥有好口才，首先应该锻炼自己的表达能力，多掌握一些说话的技巧，在实践中不断总结和积
累。
除此之外，系统的学习也是一个重要的过程，多看一些关于销售口才的书籍，它能更迅速、更简便地
让你掌握销售中所需的各种语言技巧。
    然而，有关口才类的图书可谓是汗牛充栋，绝大部分都是简单机械地介绍训练的方法或理论，对销
售人员实际帮助并不大，有的甚至会起到反作用。
鉴于此，我们编写了这本书。
本书绕开了传统的说教和理论，以销售过程中涉及的每个阶段为主线，参照实例故事进行深入浅出的
分析，然后再由故事引出问题，层层深入。
    本书按销售流程划分为10个部分，每个部分都列举出一个销售人员的销售口才技巧实例，再根据实
例进行深入浅出的剖析，最后得出结论。
    全书分为4个模块：包括1分钟看销售要点、2分钟阅读销售案例、3分钟品评经典评析、4分钟演练个
人技巧，每天只需10分钟，你就可以完成一次销售技能的迅速提升。
    1分钟销售要点    凝练、简洁。
每句话都是作者通过销售实践总结出来的，从而为奋斗在销售一线的工作人员提供了一条条销售心经
。
    2分钟销售案例    生动、鲜活。
既有普通销售人员的亲身经历，又有中外销售大师的经验传授，让你在轻松的氛围中就可以领略到他
人销售语言的魅力，你可以学习、模仿，把他人的经验作为己用。
    3分锛经典评析    深刻、警醒。
古人在批评一个人的学习态度时常说，“知其然而不知其所以然”，也就是说一个人只知道事物的现
象而不知道其本质，是学不到任何东西的。
学习就要汲取它的精髓。
学习销售语言也是同样的道理，看了有关销售的故事以后也许对你有所触动，但是要想真正领会每个
故事传递出来的信息，还必须经过深入浅出的分析，这一部分则是对案例的精心剖析。
    4分钟演练技巧    全面、条理。
这是本书的最大亮点，也是方法的学习。
学习需要方法，如果不掌握一个好的学习方法，讲解再多也无法真正转化为自己需要的东西。
因此，在掌握了以上三个部分之后，就需要通过第四部分进一步地吸收消化。
    本书论述严谨合理、通俗易懂，将成功心理学中繁复的内容结合到推销实践中去，在保证销售知识
系统性、全面性的同时，又追求简单化、便捷化。
你每天只需花10分钟的时间，就可以读完一个章节，学到一个知识要点。
本书具有很强的感染力和吸引力，能让读者轻松掌握销售中的说话技巧，迅速打开销售通道。
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内容概要

《每天10分钟学点销售说话术》全面讲述了在销售过程中的各种知识，作者江猛以丰富的销售经验和
通俗的语言讲解了销售中的语言艺术。
《每天10分钟学点销售说话术》共10章，第1～2章讲解了语言的魅力，包括推销自己和关系网的用途
：第3～5章讲解了销售中遇到不同客户的处理方法：第6～7章讲解了如何在销售中突出产品优势和破
解客户抱怨、扭转商机的相关方法；最后3章通过售后服务和销售说话术来解决产品在销售过程中存
在的问题，从而提升工作业绩。
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章节摘录

版权页：   插图：   案例分析 销售人员在向客户推销产品的时候，要尽力满足对方的心理需求，这些
需求包括实惠利益、命运前途、友谊亲情、安全健康等。
不要向客户硬性推销，这样有时反而会引起客户的反感，导致推销失败。
在案例中，我们可以看到这位销售人员通过薄薄的营销广告册，使得原本几个简单的婴幼儿试用品充
满了亲情的关怀。
使客户在相同付出同等的情况下，在心理上享受了更多的舒适、便利感，从而觉得被关怀，进而推动
了成交。
 销售就是通过一系列的社会活动，将人们对某种产品的潜在需求和欲望转化为实际的购买行为。
当前的推销活动中，很多销售人员缺乏营销道德和人文关怀，对待客户充满了太多的以强欺弱、明争
暗斗、尔虞我诈、坑蒙拐骗。
从企业经营角度出发，很多现代企业都开始呼唤一种你我共存的理想境界，呼唤一种双赢的营销活动
，呼唤极具亲和力的现代营销，在营销过程中关注入文关怀。
 产品是销售人员与客户关系的联合细节，并影响着最后销售成功与否。
从长远来看，提供人情关怀更有利于销售。
那么，如何在介绍产品的时候注入浓重的人情关怀呢？
可以从以下三个方面做起： 个人演练 利用情感纽带，与客户建立起融洽的关系 介绍产品前向客户表
达简单的问候，这个阶段向客户表示关心，目的是在销售人员与客户之间建立起融洽的关系。
尽管推销产品是销售人员的第一目标，但是在与新客户交流的时候千万不可直接谈论产品。
因为大多数陌生客户对推销员的推销都有一种本能的拒绝。
要想让客户进一步接受你，首先要借助“情感”因素，让客户感受到来自你的关心。
 亲切交往，把客户当成“朋友” 与新客户先做朋友，再谈推销是赢得客户最有效的技巧。
初次与客户接触时，很多人会持不信任的态度，这时绝不可摆出做生意的姿态。
但是，如果你言语中表现得十分诚恳，努力地感化他，并试着与他们做朋友，从关怀出发，让客户感
觉到你的真诚。
那么对方就会最终放下心理戒备，真正地接受你。
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编辑推荐

《每天10分钟学点销售说话术》操作性强，内容讲解通俗易懂，案例真实具体，讲解全面，适用于刚
开始从事销售的读者和想了解销售或通过销售实战提升个人语言和交际水平的从业者。
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