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内容概要

　　口到财来，能够顺利让客户买单就是销售金口才。
话术王的成功不是因为比普通人聪明很多，而是因为他们拥有了“说好话”的核心技能！
《王牌培训书系·话术王：销售金口才》为您呈现了销售过程中每个环节的话术精髓：初次接洽时如
何消除客户的戒备心理，迅速与客户建立友好融洽的关系；接近客户时如何运用富有吸引力的开场白
，瞬间引发客户交流的兴趣；挖掘客户需求时如何向客户提出源源不断的好问题；解说产品时如何平
衡产品卖点与客户买点，设计极具针对性并富有吸引力的解说词；《王牌培训书系·话术王：销售金
口才》是一套从实战中提炼出来行之有效的、可以让销售人员进行自学、反复对照练习的简易教程，
力求做到“授人以鱼”（话术范例）与“授人以渔”（方法技巧）相结合，让销售人员易学、易懂、
易用，帮助销售人员快速提高销售技巧与攻单能力。
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作者简介

　　肖晓春，著名营销教练，连锁实战专家；智本家学院、智本家咨询合伙人；北京师范大学特许经
营学院客座教授；北大、清华、中大总裁班授课导师；广东省商业联合会首席培训师；中国营销学会
及多个行业协会专家顾问；【开单王】拓客悦客留客训练创始人，【终端王】业绩100％达成培训首席
导师，【连锁王】标准化管理咨询系统总顾问，
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书籍目录

第一章 初次接洽训练
“你是谁?哪里的?有什么事?”多数人都会被客户的这三板斧打得找不着北。
在与客户的初次接洽中，如何消除客户的怀疑，解除客户的戒备，绕过“拦路的小鬼”，关键在于跟
客户建立友好融洽的互信关系
情景1　您找谁?有什么事
情景2　你怎么知道我的电话
情景3　我们负责人正在开会
情景4　×总不在，您可以留言，我转告他f
情景5　我现在很忙，你过一会儿再打过来吧f
情景6　你先把资料寄过来，有需要我再跟你联系
情景7　请问您预约了吗f
情景8　我们近期没有这个计划　
情景9　这事不是我负责，你去找××　
情景10　我们已经买过了　
第二章 拜访接近训练
开场白就像一本书的书名，如果运用得当，立即就能引发客户的兴趣，激发他们的好奇心，吸引他们
的注意力。
所以我们必须在和客户接触的最初20秒里，运用富有吸引力的开场白，瞬间引发客户交流的兴趣
情景11　以好奇心接近客户　
情景12　通过赞美赢得客户好感
情景13　以请教的方式接近客户　
情景14　用提问引起客户的兴趣
情景15　通过他人引荐接近客户
情景16　以假设接近客户　
情景17　用价格吸引客户　
情景18　挖掘客户兴趣引起共鸣
情景19　用利益引起客户注意
情景20　向客户表达关心
情景21　偶然拜访探望客户　
第三章 需求挖掘训练
销售成功者与失败者最主要的区别是什么?一言以蔽之，那就是成功者善于提出好的问题，从而得到好
的答案。
挖掘客户需求就是销售人员不断向客户提出问题的过程，如果您能向客户提出源源不断的好问题，客
户就会在您的引导下说出自己的真实需求
情景22　全方位掌握客户信息　
情景23　客户在选购这类产品时，会重点考虑哪些因素
⋯⋯
第四章 产品解说训练
第五章 客户跟进训练
第六章 异议处理训练
第七章 促成购买训练
第八章 货款回收训练
第九章 客户维护训练
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章节摘录

版权页：引导策略策略一：搜集客户资料，建立客户档案。
策略二：在回访中找出客户的需求，并尽力满足。
策略三：用优质、贴心的服务让客户感动。
策略四：将感动的客户发展成忠实客户。
实战范例一、为客户建档客户档案包括：客户的个人信息（姓名、年龄、职业等）；客户的家庭信息
（地址电话、家庭成员）；客户的爱好兴趣；客户的性格特点；投资理念（购买动机）；购买需求（
基本需求、特殊要求）；购买记录；客户的信用记录（账户动态和资金流向等）；增值服务等。
管理原则：1.动态管理：根据实际情况随时更新客户档案，销售人员应随时了解掌握客户各方面的变
化，并及时修改补充客户的档案资料。
2.轻重有序：对客户的了解不要停留在简单的数据和文字记录上，应从多方面、多层次去关注客户的
需求。
最好根据客户的不同情况采取不同的建档模式，并采用不同的方式进行管理。
3.灵活管理：建立准确、完备、客观的客户档案，并灵活管理。
二、定期回访三、防止老客户跳槽目前销售市场上竞争日益激烈，如果不对老客户进行定期维护，他
们很可能就会“跳槽”，转投入你的竞争对手的怀抱。
通常，老客户“跳槽”一般出于这样几个原因：1.客户业务发展战略调整。
2.在市场优化中择优选择。
3.客户在合作过程中的问题始终无法解决。
4.其他竞争对手的挖墙脚。
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编辑推荐

《话术王:销售金口才》共九章节，内容包括初次接洽训练，拜访接近训练，需求挖掘训练，产品解说
训练，客户跟进训练，异议处理训练等。
《话术王:销售金口才》易学、易懂、易用，帮助销售人员快速提高销售技巧与攻单能力。
妙语连珠，天下没有难卖的产品。
口到钱来，话对成交！
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