
第一图书网, tushu007.com
<<销售与口才技巧全书>>

图书基本信息

书名：<<销售与口才技巧全书>>

13位ISBN编号：9787506480802

10位ISBN编号：7506480808

出版时间：2012-3

出版时间：中国纺织出版社

作者：郑豪民

页数：268

版权说明：本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问：http://www.tushu007.com

Page 1



第一图书网, tushu007.com
<<销售与口才技巧全书>>

前言

任何一个销售员，要想在销售行业做出一番成就都非易事，这需要他有稳妥顺畅的销售渠道、扎实的
专业知识、丰富的人脉资源、广阔的职业舞台、娴熟的销售技巧等，但更重要的是口才，因为销售人
员的销售能力主要是体现在语言的说服力上，一个销售人员具有的语言魅力对于客户的吸引力是不可
估量的。
一名出色的销售人员，一定是一个懂得把语言艺术融入产品销售中的人。
可以这样说，当销售员有了语言魅力，就有了成功的可能。
因此，要想成为一名出色的销售人员，注意从细节上培养自己的语言魅力是非常重要的。
    提到销售口才，人们常常会产生一些误解，认为销售口才就是耍嘴皮子，但实际上，销售语言是非
常有讲究的。
口才是一门说话的艺术，而销售口才则是要把这种艺术融合产品内涵讲解出来，所以说，无论是电话
营销还是讨价还价，或者是处理异议，甚至是说服购买的过程中，销售员都要仔细观察、巧妙分析，
适时地说出鼓动人心的话，从而达成交易。
相反，作为销售员，如果你惜字如金、默默无语或者虚话连篇、絮絮叨叨，都将与成功完成销售无缘
。
    那么，销售员如何才能拥有良好的销售口才呢？
    其实很简单，销售口才是建立在掌握一定的销售基础知识上的，而这些销售知识也是多层次的。
真正的销售口才涉及的不单单是语言的范畴，因为销售中口才的运用不单单是一句话、一个例子，其
中涉及如何自信开口、提问、寒暄、约访客户、电话营销等很多方面。
    当然，好口才并不是一种天赋的才能，它是靠刻苦训练得来的。
古今中外能言善辩的演讲家、雄辨家无一不是靠勤奋的练习和坚持而获得成功的。
因此，任何一个销售员都不必为了暂时的口才不好而气馁，只要能够努力学习说话技巧，掌握丰富的
销售知识，都可以拥有一副好口才。
    本书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。
通过阅读本书，你可以更好地进行销售工作，继而在现有岗位或未来的岗位上轰轰烈烈地做出一番成
就。
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内容概要

　　销售口才与策略是销售人员最基本、最重要的武器。
好口才是打开顾客心扉，快速实现成交的通道，而销售策略则是实现销售目标的保证和推动力。

　　本书分为两部分，上篇从销售口才人手，在不同的销售情景下，结合诸多典型的案例，让销售人
员掌握说话的精髓，提升表达技巧，巧妙地与客户沟通，打动顾客的心，促成成交。
下篇从销售口才的实际应用出发，分析在销售中的重要环节，如何利用口才施展销售策略，一步步赢
得主动，实现成交。
本书是一部销售技巧全方位提升宝典，帮助销售人员突破销售盲点，提升销售业绩，打造职业优势，
成就销售精英。
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章节摘录

版权页：敢说才敢卖，开不了口就别做销售作为销售员都知道，销售是靠嘴吃饭的，开口说话是说服
客户、取得销售业绩的前提条件。
但现实销售中，有一些销售新手和缺乏信心的销售员在销售中总是消极被动，不敢开口，而最终结果
要么是业绩不佳，要么是放弃销售工作。
所以，在销售界，人们常说，敢说才敢卖，如果开不了口，销售将无从谈起。
销售情景：老李自二十岁起就开始从事礼品销售的工作，到现在已经有20年了。
20年的时间让他从一个对销售一无所知，遇到客户都怯生生的新手成长为一名顶尖的销售员，他清楚
地记得自己第一个月的销售业绩是零，但是现在他每个月的销售业绩可以达到几十万元，他现在已经
是公司的业务经理了。
每次老李在培训公司的销售员时，总会说这样一番话：“大家都知道，我曾经对销售一无所知，第一
个月的业绩为零，我害怕和客户说话，害怕客户会不购买我的产品，越是害怕，我越是不敢说话，一
开口就会语无伦次。
但后来，我告诉自己，一定要成为最顶尖的销售员，我会成功的，以后不管遇到什么样的客户，我都
要尝试着与其沟通。
那是第一次，我将产品推销出去。
那天，我主动与一位女顾客说话，为了引起她的注意力，我顺手举起剃须刀说：“你要剃须刀吗？
”她用奇异的眼光看了一下说：'啊！
剃须刀！
？
你有没有搞错啊！
我又没有长胡子，要剃须刀干吗啊！
'我微笑着看了她一眼，然后右手拿起手上的剃须刀，轻轻地放在桌面上，然后又轻轻地动一下桌面上
的剃须刀，接着深情地对她说：“哪！
剃须刀是男人三大宝之首，每个成年男士都要剃胡子的，六月十九日是父亲节，就快到了，你想象一
下，六月十九日那天，当你爸爸收到这份礼物时那开心的样子，你喜不喜欢？
”是啊，“我怎么没想到呢？
”结果，这位女士很爽快地买下了我的剃须刀。
自从这件事之后，我自信多了，我感受到了主动开口为自己带来的益处。
在这里，我也想告诉大家，做销售一定要敢说，如果你不愿意开口，就不要做销售。
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