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前言

　　在销售界有一个广为传颂的认知，那就是发生在金牌销售员身上的销售奇迹80％是由口才创造的
。
因此，口才在销售过程中的地位可见一斑。
那么，销售员怎样才能练就一副好口才呢？
世界成功学大师戴尔&middot;卡耐基说：&ldquo;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。
&rdquo;　　拥有一副好口才会让你的销售之路越来越平坦。
在这个世界上，销售员有成千上万，他们都在做着类似的事情，但结果往往不尽相同。
有的销售员业绩扶摇直上，有的销售员煞费苦心也难以博得客户的青睐。
难道这些失败的销售案例是因为销售员沟通不到位？
或是销售员缺乏语言艺术？
亦或是销售员对产品的表述不够明白？
甚至是销售员的语言表达能力逻辑不够吗？
这些原因都有！
　　卡耐基认为，好的销售口才不只是语言的艺术，而且是多种艺术的综合，它融合了销售员的语言
魅力，对客户心态的把握，对具体情况的反应，对产品和服务的认知和表达，对成交技巧的掌
控&hellip;&hellip;它包含在销售的整个过程中，决定销售的方方面面，缺一不可。
　　鉴于此，我们编纂了这本《销售口才实战训练》。
本书从实用性出发，针对销售工作中最常见的口才问题，结合实际案例，为刚刚进入销售行业和正在
从事销售工作的朋友提供了切实可行的具体方法，实用性强，随学随用。
　　做销售，不仅需要有精明的头脑，也需要有好的口才。
俗话说：&ldquo;买卖不成话不到，话语一到卖三俏。
&rdquo;出色的口才是销售成功的有力保证。
众多销售大师的实战经验告诉我们，销售口才是完全可以通过学习和训练逐渐获得并提高的。
　　本书在内容的安排上，作者根据销售的流程，详细阐述了销售过程中的开发客户、预约客户、拜
访客户、接近客户、产品介绍与报价、客户异议、成交、售后服务等各个环节，为销售员演绎了销售
的整个过程，再现了优秀销售员与顾客在不同环节和场景中沟通的话语，是销售员全面学习沟通技能
的经典教材和必备锦囊。
　　如果你不知道该如何和客户交谈，本书为你提供了参照；如果你不知道如何表达会更好，本书为
你提供了示范；如果你想知道优秀的销售员如何与客户沟通，本书为你提供了答案；如果你不知道销
售中某些特殊场景和问题该如何处理，本书现身说法，为你全景展现了棘手问题的处理方法。
　　一本好书的完成需要很多人的默默支持与奉献，闪耀的是集体智慧的光芒，其中铭刻着许多艰辛
的努力，凝结着许多辛勤的劳动和汗水。
本书在编写过程中，得到了北大光华管理学院十多位营销专家和有关金牌销售人员的支持和帮助，他
们为本书的出版付出了很大的精力，在此不便一一列举他们的名字，但仍向他们致以最诚挚的感谢！
　　编著者　　2011年4月
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内容概要

拥有超级销售口才是销售员梦寐以求的能力之一。
一个销售员拥有好口才，相当于为自己的职业人生加上了一个优质砝码。
乔梁编著的《超级销售口才实战训练》以销售过程为脉络，逐步讲解在销售各个环节中的口才要领，
包括：开发客户、预约客户、拜访客户、产品介绍、处理异议、成交、售后服务等。
这是一个完整的销售过程，每一个环节都详细阐述了培养超级口才的实战方法，可以让你快速提高销
售能力。
《超级销售口才实战训练》真实生动的情景话术，让你与客户的沟通更容易！
超级有用的口才技巧，让你与客户的成交更顺畅！
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章节摘录

版权页：有一位汽车商人就是利用请教的方式把一辆二手汽车成功地推销给了一位英格兰商人。
这位英格兰商人想买一辆二手汽车，汽车商人带着他看过一辆又一辆，但他总是挑三拣四，嫌这嫌那
，使这笔生意一直没有达成。
汽车商人思考了很长时间，决定停止继续向这位英格兰商人推销，让他自主选择购买。
几天之后，当有一位客户希望把自己的旧车子换成一辆新车时，汽车商人便想到了这位英格兰商人，
并有了向他推销的新办法。
他认为，这辆旧车子对这位英格兰商人可能很有吸引力。
于是，他打电话给这位英格兰商人，请他过来“帮忙”提供一点换购的建议。
这位英格兰商人来了之后，汽车商人说：“您是个很精明的买主，懂得车子的价值，能不能请您看看
这辆车，试试它的性能，然后告诉我这辆车应该出价多少才合算？
”这位英格兰商人的脸上顿时泛起了笑容，他把车开出去试了试，然后说：“如果你能以3000元买下
这辆车，那你就买对了。
”“如果我能以这个价钱把它买下，您是否愿意买它？
”汽车商人问道。
3000元，这是英格兰商人自己的估价。
显然，这笔生意立刻成交了。
虚心请教客户，要注意针对客户的擅长点提问，并且要做到不露痕迹。
这会让客户觉得很得意，从而满足客户的自尊心，赢得客户的好感。
原一平是日本“推销之神”，他对于消除顾客对销售员的疑虑、化解他们的心防并取得他们的信任有
一套独特的方法，来看看他是怎样做的吧。
“先生，您好！
”“你是谁啊？
”“我是明治保险公司的原一平，今天到贵地有两件事要请教您这位附近最有名的老板？
”“附近最有名的老板？
”“是啊，大伙都是这么称呼您的。
”“喔！
大伙儿都这么说啊！
真不敢当，到底是什么问题呢？
”“实不相瞒，是关于如何有效地规避税收和风险的事。
”“站着不方便，请进来说话吧。
”显然，原一平成功地接近了他。
每个人都有值得夸耀的地方，而大多数人都把渴望被赞美的需要隐藏在内心深处了。
因此，原一平的经验之谈是：只要你说出“专程来请教您这位附近最有名的老板”时，没有人会拒绝
你。
至于请教什么问题好呢？
以一般商店老板为例，商品的优劣、市场现状、促销方法等都是请教的好问题。
这样做既可以增长你的见识，又可以加深你与客户的关系，一举两得。
在销售员真诚、谦虚的请教之后，再向客户提出销售要求、进行销售宣传，往往会收到事半功倍的效
果。
情景话术4我想不出谁比您更了解这家公司了好为人师是人类的一个共性，它来源于人们对被尊重与
被认可的心理需求。
每个人都希望能得到他人的尊重和敬仰，无论他是政府官员、平民百姓、耄耋老人还是三岁稚子。
所以销售员不妨利用人们的这一心理需求，尊对方为“老师”，向对方请教，请对方帮忙，这会让对
方感到心情舒畅，从而不自觉地接受你的推销。
美国有一家兴旺发达的连锁公司每年要耗用大量盼煤，是煤的大买主。
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在商品经济社会中，凡是大买主身边一定围绕着一群推销员，这家连锁公司也不例外，许多煤矿厂都
派出最精明能干的推销员向它推销自己的煤。
有一位名叫克纳弗的推销员也向该公司推销，但是他连续向这家公司推销了十年，这家连锁公司竞没
有买过他一公斤煤。
他本人也受尽了这家公司的人的白眼，他对这家连锁公司“恨”之入骨。
事情发生转机是在克纳弗先生参加戴尔·卡耐基的培训班之后。
那一年，卡耐基在当地主办“推销员培训班”，克纳弗报名参加了。
他在班上发言时，把这家连锁公司骂得体无完肤，恶毒地诅咒它是“美国的一颗毒瘤”。
卡耐基先生耐心地听完克纳弗的咒骂后，微笑地问道：“克纳弗先生，您满腔愤怒地咒骂那家连锁公
司，出了口气，但是，您知道为什么无法把煤卖给他们吗？
”
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媒体关注与评论

口才并不是一种开赋的才能，它是靠刻苦训练得来的，销售口才也是如此！
　　——戴尔·卡耐基
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编辑推荐

《超级销售口才实战训练(经典热销版)》：培养超级口才的实战方法，130多个全方位的销售情景话术
，让你与客户沟通更高效！
实用的口才技能训练指导助你快速提升销售业绩！
让你与客户的沟通更容易！
拥有超级销售口才，是销售员梦寐以求的能力之一。
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