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前言

俗话说：“买卖不成话不到，话语一到卖三俏。
”毋庸置疑，销售人员是靠嘴吃饭的，销售员的口才如何，直接关系到销售员的业绩好坏以及生活质
量。
一名出色的销售员，最大的本领便是具有出色的说话能力。
在预约客户、接通电话的那一刻，出色的销售员能设计出与众不同的开场白，同时能消除客户无数隐
藏的拒绝，把销售从虚拟的电话带到实质的谈判中，可谓“一线万金”⋯⋯在介绍产品的过程中，他
会利用两分钟的开场白，给客户一个良好的印象。
他的聪明之处，更在于能摸透客户的真实想法，找出客户心中的那棵“樱桃树”，提升客户心中的“
升值感”并加大“满足感”，让客户产生强烈的购买意愿⋯⋯在客户产生购买异议、心存疑虑时，他
能站在客户的角度，为客户考虑，把话说进客户心坎里⋯⋯  谈判桌上，他才思敏捷，能适时地抓住
成交信息，他懂得讨价还价，但更懂得适当让步⋯⋯也许你会问，怎样才能成为如此优秀的销售人才
？
其实，口才是训练出来的，是一分天才、九分努力的结果。
因此，销售口才有其独特的训练方法，这即是本书的精华内容。
当然，在销售中，口才不是单单一句话、一个例子，销售口才的学问涉及很多方面，包括成功学、心
理学、营销学、交际学、演讲学、礼仪学等多方面的专业知识。
正因为如此，作为销售员，才要努力学习说话技巧，为自己成功销售充电。
口才的魅力是无限的，一个出色的销售员其口才的获得并非一日之功。
本书从开场、提问、处理客户异议、讨价还价、说服购买、促成成交等几个方面，指导销售朋友如何
修炼和提升自己的口才技巧，从而让自己的业绩倍增。
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内容概要

销售是一个靠嘴吃饭的职业，不会说话就做不好销售。
良好的口才与沟通能力，是一名顶尖销售员成功的关键因素。
口才是训练出来的，一分天资，九分努力。
本书从如何开场、提问、处理客户异议、讨价还价、说服购买、促成成交等几个方面进行技巧性讲解
，卓有成效地提高销售人员与客户沟通时的说话技巧。
本书综合借鉴成功学和销售心理学等方面的知识，引用大量销售案例，富有很强的针对性和实用性，
是不可多得的销售人员提升自身能力的工具书和销售培训的指导书。
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章节摘录

王伟在一家公关公司担任市场专员，主要负责市场的推广工作，工作中，客户经常以没时间拒绝和他
交谈，这个难题，他一般在电话中就予以解决了。
一次，他的朋友告诉他A时装公司要办一场下一季的时装秀。
王伟心想，这家公司是时装界的新秀，拿下这家公司的长期合作关系，会对公司效益有很大帮助，自
己也多了一个稳定的客源，于是，他赶紧搜索了该公司的很多相关资料，然后设计了几种交谈方式，
最终，他拨通了该公司负责人的电话。
王伟：“周总您好!”客户：“你好!你是哪位?”王伟：“我是A公关公司的市场专员王伟，您听说过
我们公司吗?”客户：“⋯⋯好像听过，但也不是很清楚，你找我有什么事?”王伟立刻说道：“我听
说贵公司马上要办一场下一季的时装秀，是不是?”客户：“嗯，是有这方面的打算，你们消息还真是
快啊。
”王伟：“周总还真是幽默，可能您知道，我们公司在公关界还是很有地位的，另外，我们有很优秀
的策划团队，在活动的策划方面有着相当丰富的经验，能帮助贵公司做到最好的宣传效果，您看您这
两天什么时候有时问，我们面谈一次好吗?”客户：“真对不住，这些天太忙，没时间啊，秘书已经把
我这些天的行程安排得满满的了!”王伟：“没关系，您日理万机，肯定很忙。
公关活动最重要的是品牌效应，我们公司在公关界还是有一定声誉的，也成功策划过很多公关活动，
贵公司规模这么大，肯定少不了公关活动。
我们彼此认识一下，是没有坏处的，而且，您尽可放心，我不会打扰您太多的宝贵时间，给我十分钟
就够了，您看，明后天，您哪天能抽出点儿空闲的时间呢?”客户：“呵呵!你还真会说话，那就后天
吧。
”王伟：“您过奖了，请问具体是什么时间呢?”客户：“上午9点吧。
”王伟：“好的，那我们就后天上午9点见!祝您工作顺心，周总再见!”客户：“谢谢，再见!”细心的
王伟在挂完电话后，为了让周总加深印象和敲定面谈的事，他给周总发了一条短信：“周总您好!非常
感谢您能在百忙之中接听我的电话，祝您工作顺利，心情愉快!顺便确认一下您的地址是：××大厦17
楼1701室。
见面的时间是：后天上午9点。
××公关公司市场专员王伟敬上!”
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编辑推荐

《金牌销售员口才情景训练》：提升销售口才技巧，成就非凡销售业绩俗话说：“买卖不成话不到，
话语一到卖三俏。
”销售人员是靠嘴吃饭的，出色的口才会让客户在沟通中有种愉悦的享受，乐于长期追随你购买产品
。
会说话能无形中增加产品的竞争力，练就超级销售口才，能帮你克服恐惧、提升自信；能让你轻松解
除客户的抗拒，迅速与客户建立信赖感。
好口才是金牌销售员的成功资本，练就非凡的口才技艺，能帮你赶走客户内心对产品的疑虑和异议；
能帮你巧妙处理和各种客户之间的冲突、矛盾，牢牢稳住新老客户。
销售员都在做着类似的事情，但结果往往不尽相同。
有的销售员业绩突出，口袋鼓鼓；有的销售员费尽心思却无法获得客户的青睐。
失败的销售归根结底是说话技巧的不足。
能言善辩的销售沟通术，无往不利的口才成交术推销大师戴尔·卡耐基说：“口才并不是一种天赋的
才能，它是靠刻苦训练得来的，销售口才也是如此。
”金牌销售人员的奇迹，有90%是靠口才创造的拥有一副妙语连珠、舌绽莲花的好口才是顶尖销售员
的成功秘诀。
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