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内容概要

　　数营销人员的认同。
“能言善道”在营销的过程中当然非常重要，因为你要向顾客介绍产品的功用，同时还要告诉客户它
的独特之处，以此来打动顾客的心。
所以大多的营销人员往往过多地关注自己的口才，而完全忽略了倾听的作用。
不言而喻，耳朵和嘴对销售者而言无疑是最大的资本。
很多时候我们拥有了一张伶牙俐齿的嘴，但却不一定拥有一对善于聆听的耳朵。
其实，上帝在造人的时候，就提醒了我们——人生下来就有“两个耳朵一张嘴”。
所以听和说的比例应该是2：1。
耳朵对于一个营销人员的重要性可想而知。
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作者简介

纽约现代华式营销创富教育创始人，开创营销人际沟通技巧培训的专家、约翰凯迪国际营销学院教授
、美国营销培训网资深培训师、中国企业职业营销经理研修班首席讲师、畅销书作家。
他从一线销售员到国际认证培训师，赵先生有着丰富的企业销售和培训经验。
在美国，他曾帮助上百万营销人员改善谈话效果和获得有效的交流技巧。
他当过卖报人、公司推销员、业务经理⋯⋯在这条他所选择的道路上，充满了机遇，也满含着辛酸，
但他已不可战胜——因为，他掌握了人生的准则。
当遇到困难，甚至失败时，他都用书中的语言激励自己：坚持不懈，直至成功！
《顾客的话价值千万》是其数十年营销教育培训生涯的经典之作。
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书籍目录

第一章
客户的话是一张藏宝图耳朵和嘴是一个销售人员最大的资本，有时候我们拥有了一张伶牙俐齿，但我
们却不一定拥有一对擅于聆听的耳朵。
其实，人生下来就有两个耳朵和一张嘴，所以我们用于听和说的器官比例是2：1。
一名优秀的销售人员，要善于聆听。
第一节
销售失败是因为你听得太少／3 成功心理倾向自测0／6 第二节 你明白顾客真正的需求吗／8 第三节 引
导顾客说出需求／11 第四节
倾听并创造成交机会／14 从画太阳白测你的社交能力／17 第二章
重要的是听顾客想说的抓住顾客的内心世界其实很简单——倾听。
倾听是对别人最好的尊重。
能够专心地听别人讲话，是你所能给予别人的最有效，也是最好的赞美。
不管说话者是上司、下属、亲人或者朋友，还是其他人，倾听的功效都是同样的。
第一节
永远是“耳听为虚，眼见为实”吗／21 第二节 更重要的是要听客户想说的／24 从生日蛋糕测试你的
财富精算指数／27 第三节
还原顾客的迷惑性话语／28 第四节 “您的意思是⋯⋯”／31 从鞋底的磨损程度测试你适合从事什么
工作／34 第五节
攫取更多有用的信息／37 第六节 从倾听中找到“制服”顾客的方法／40 菲尔人格测试／43 第三章
客户的拒绝是了解客户的最佳时机拒绝对于我们营销人员意味着什么?我们该怎么样去面对顾客的拒绝
呢?这一次的拒绝意味着下一次的成交。
拒绝给我们带来了顾客的真实想法，带来了顾客的内心需求，更带来了我们打开顾客心理防线的钥匙
。
第一节
没有拒绝，销售者就失业了／48 第二节 “拒绝”和“成交”是分不开的恋人／51 个人成功方向自测
／54 第三节
拒绝才是了解客户内心最好的方法／56 第四节 莫与客户争辩／59 金钱对你的诱惑有多大自测／62 第
四章
80％的业绩靠耳朵完成这是一个人与人时刻都在不断进行着各种各样交际的社会。
很多人会问，在我们的交际之中，是说重要还是听重要呢?古希腊思想家苏格拉底给了我们答案：上天
赐人以两耳两目，但只有一张嘴，因此要多见多闻而少言。
第一节
最省钱的让步／66 第二节 不请自来的订单／69 第三节 拒绝“独角戏”／72 你的财运自测，75 第四节
聆听——让顾客不再烦躁／77 第五节 把握成交时机／80 你的工作情商自测／83 第五章
倾听的核心——暂时忘我每一个健全的人都有听人说话的能力，却不见得有倾听的功夫，当我们能拥
有倾听的真功夫时，不论自己所处的环境多么复杂，不论自己面对的困难有多么大，我们都可以化繁
为简，直接掌握到最重要的核心资料。
第一节
努力把自己当成海绵／87 第二节 莫臆断顾客的真实感受／90 第三节 学会自我克制／93 第四节 耐心听
顾客的倾诉／96
你的判断力自测／99 第五节 冷静对待顾客的批评／100 第六节 勇于倾听畏惧之言／103 你的求财吉方
自测／106 第六章
唯有用心才是倾听古人造字并不是胡编乱造的，而是有一定的事实根据，“聪明”的“聪”字是由耳
朵、眼睛、嘴巴、心组成的，所以说一个真正聪明的营销人员，他是用耳朵、眼睛、嘴巴、心去“倾
听”顾客说话的。
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第一节
双耳倾听／109 第二节 沟而不通／112 第三节 肢体语言和表情／115 第四节 随声附和／118 第五节
让顾客感受到你的真心／121 你的人缘好坏自测／124 第六节 做高层次的倾听者／128 你的性格缺陷自
测／132 第七章
锣鼓听音·一读懂潜台词俗话说“嫌货才是买货人”。
从事销售工作的人一定要学会识别客户挑剔、拒绝背后的真正意图。
无论面对什么样的客户，我们一定要开动脑筋，发挥思辨精神，锣鼓听音一读懂客户话语背后的潜台
词。
第一节
“我考虑考虑”／136 第二节 “我和xx商量一下”／139 第三节 “寄一份资料给我吧”／142 第四节 “
我没时间”／145
第五节 “太贵了”／148 你将是哪种亿万富翁自测／151 第六节 “没钱”怎么办／153 你离发达有多远
自测／156 第七节
“我不需要该产品”／158 你缺乏什么能量白测／161 第八章
丢掉倾听中的七大恶习学会倾听是营销人员在后天必须养成的一种素质。
但是，很多的营销人员只是听，但是不会倾听。
这是因为，他在倾听的时候忘记了倾听的要旨——以顾客为中心，从而陷入了倾听的误区之中。
第一节
莫带“假耳朵”／165 第二节 莫一心二用／168 第三节 别断章取义／171 第四节 莫将不耐烦写在脸上
／174 第五节
别光顾着反驳／177 第六节 莫猜测你没听到的／180 ⋯⋯ 第九章 小动作泄露大秘密——洞悉客户的肢
体语言第十章
优秀的倾听者必须具备的六个技巧第十一章 如何让你的倾听更敏锐，增加你的业绩
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章节摘录

　　有一天，一个自称身居日本的外籍华人来到该厂的营销部门，对接待人员说他是日本工艺品代理
商，要求代理他们厂的陶瓷彩绘在日本销售，并提出了2000万的购买意向。
营销部门很久没有接到这种大业务了，这突如其来的喜悦让接待人员喜上眉梢，他们立即向厂部传达
了这一喜讯。
　　第二天，在厂方接待的晚宴上，代理商托言要向日本客户介绍陶瓷彩绘，并提出要参观陶瓷彩绘
的工艺制作过程。
厂方代表没有多想，唯恐错失良机，便赶忙应允。
参观工艺制作的时间用了整整一天。
　　厂部人员对参观时间之长，没有一个人心生怀疑；对代理商仔细认真的态度，没有谁觉得诧异，
只是一心想着热情、周到的接待，陪同要殷勤、坦诚。
代理商的要求近乎苛刻，他不但仔细地察看了陶瓷彩绘制作的全过程，逐字逐句地倾听厂部人员做出
的解释，在接连发出赞叹，不断举起相机“咔嚓、咔嚓”拍照时，还不断询问技术熟练的操作工，凡
是不清楚的地方还会屡屡向技术人员请教。
被咨询人员则耐心十足地解答。
代理商的这一举动没有遭到厂部任何人员的反对。
代理商的一切要求就这样得到了满足。
　　经过一番谈判，代理商满载而归，从此一去不复返，留下那份2000万元的购买意向书自然成为一
纸空文。
没过多久，标有英文字样“日本制造”的陶瓷彩绘，大举进入香港、台湾、韩国等地的市场。
由于他们的产品价格低廉，而且质量也不比菁华陶瓷彩绘厂的产品差，他们迅速占领了国外市场。
直到此时，厂部的营销人员才猛然醒悟，可一切都已为时晚矣。
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媒体关注与评论

　　如果习惯改变，人格就会改变；如果人格改变命运就会改变；如果命运改变，人生就会改变。
只要决心成功，失败永远不会把我击垮！
　　——奥格·曼秋诺
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编辑推荐

　　一部从顾客言语沟通中获得成交秘密的实战故略读本。
你想现在学习倾听客户的话吗 你想知道绝对成交的绝技吗？
倾听，是帮顾客省钱、倾听，订单不请自来、倾听，切忌“唱独角戏”、倾听，平静顾客的心、倾听
，用耳朵去成交。
　　每一位销售经理都应该读一读《顾客的保价值千万》　　这是一本你应该随身携带的好书，它就
像一位良师益友在道德上、精神上、行为准则上指导　　你，给你安慰，给你鼓舞，是你立于不败之
地的力量源泉。
　　营销培训专家，倾情讲授使数万人受益的实用营销沟通技巧　　让你把话说出去把钱收回来成为
最受欢迎的营销成功人士　　《顾客的话价值千万》为你提供的全新营销方法会给你的人生带来前所
未有的改变　　如果你是营销人员——《顾客的话价值千万》将帮你成交，赢得财富；　　如果你是
商人——《顾客的话价值千万》将帮你增加客户，赢得成功；　　如果你是企业经理——《顾客的话
价值千万》将帮你减少敌对，赢得信任；　　如果你是领导——《顾客的话价值千万》将帮你激励下
属，赢得支持。
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