
第一图书网, tushu007.com
<<销售金口财>>

图书基本信息

书名：<<销售金口财>>

13位ISBN编号：9787560960982

10位ISBN编号：7560960987

出版时间：2010-6

出版时间：华中科技大学出版社

作者：水中鱼 编

页数：297

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
<<销售金口财>>

前言

在社交场所，在谈判桌上，在销售圈中，在演讲台前⋯⋯只要有人的地方，就需要交流，就需要对话
，就需要高超的讲话能力和卓越的口才。
“口才、金钱、电脑”是最有力气的三大法宝。
口才独冠“三宝”之首。
可见其作用和价值非同小可。
古有使楚的晏子，口才不凡，挣回颜面；苏秦以雄辩之才挂起六国相印；张仪四处游说，建功立业；
诸葛亮联吴抗曹，舌战群儒⋯⋯到了近现代，也出了梁启超、孙中山、鲁迅、毛泽东、周恩来、闻一
多等诸多能言善讲的口才巨擘。
周恩来总理在万隆会议上慷慨陈词，掷地有声地讲出了中国人自己的声音，口才的威力让中国人昂首
挺胸、扬眉吐气；国务委员吴仪在中国加入世贸组织的谈判桌前，妙语连珠、语出惊人，口才体现了
“说得出的能力，做得到的成就”。
无怪乎，刘勰在《文心雕龙》中感叹：“一言之辩重于九鼎之宝：三寸之舌强于百万之师。
”有哲人说，眼睛可以容纳一个美丽的世界，而嘴巴则能创造一个精彩的世界。
在现代交际中，口才就是生产力。
有口就有财，会说就会赢。
是否能说、会说，着实影响着一个人的财富积累与成败。
当你突然意识到，自己笨嘴拙舌，并不是先天就有“赚钱”与“成功”的潜质时，也没有必要感到懊
恼。
放心，财神爷并不会因此而不来眷顾于你。
相反.先天不足就后天来补，只要积极地进行口才方面的训练，假以时日，你也可以练就“金口玉言”
的功夫，成为有“财”人，名利双收也是指日可待的。
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内容概要

“交易的成功，往往是口才的产物”，这是美国“超级推销大王”——弗兰克·贝特格近30年推销生
涯的经验总结。
对于销售人员来说，哪里有声音，哪里就有了力量：哪里有口才，哪里也就吹晌了战斗的号角，进而
也就有了成功的希望。
    《销售金口财》从口才定律、口才技巧等角度立意，用精彩的事例和深入浅出的理论告诉销售员：
销售不仅仅是卖产品这么简单，它是在卖你的人品、卖你的能力、卖你的智慧、卖你的口才。
良好的口才会使你的业绩倍增，会使你的销售生涯保持常青。
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章节摘录

有人把销售工作比喻为一场战争。
并引用一位在战争中失去一条腿的军官的话来描述“看不见的敌人”的可怕：“最恐怖的是眼睛看不
见的敌人。
跟眼睛看得见的敌人作战。
心中多少有些踏实感；但在密林中作战，看不见敌人，冲进去却没有抵抗。
时间一分一秒地过去，安静得令人窒息。
恐怖成了我们心中的敌人⋯⋯”销售人员也有两大敌人：看得见的敌人一一竞争对手，以及看不见的
敌人——自己。
销售人员在面对日复一日的拒绝时，如果没有顽强的斗志和必胜的信念.免不了会产生“太受打击了，
我实在是坚持不下去了！
”的逃避思想，这就是心中看不见的敌人之一。
要想战胜这种看不见的敌人，除了销售人员自己给自己鼓气外。
别无良策。
一家规模很大的印刷公司推行扩大销售计划，每6个月雇用一名销售员，新雇用的销售员必须先在办
公室学习商品知识和谈判方法，然后跟着销售教练到现场学习.最后才能得到该公司经理接见的机会。
当经理对他讲一些带有鼓励性的话时.他就相当于领到了“销售员的毕业证书”。
有一年。
该公司雇用了一个不成熟而且缺乏信心的年轻销售员，这位销售员在经过前两个阶段的学习后，对自
己能否胜任工作一点儿也没有把握，他正担心经理不发给他“毕业证书”呢。
可是。
那位经理在对他讲了“你能干好的”之类的鼓励性的话后，说道：“喂，你听着。
我要把我想要做的事告诉你，我打算让你到大街对面的‘绝对可靠的预计客户’的住处去推销商品。
以往我也总是把新来的销售员派到那里去推销。
理由很简单。
因为那个老头是我们忠实的买主，什么时候都买我们的东西。
但是，我要预先警告你.他是一个厚脸皮、令人讨厌、爱吵嘴而且满口粗话的人。
你如果去见他。
他肯定会对你大吼大叫，仿佛要把你吃掉似的。
不过，你放心，他只是叫嚷一阵而已。
实际上他是不会吃掉你的。
所以，无论他说什么，你都不要介意。
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编辑推荐

《销售金口财》：无论在哪里销售，在销售什么，在什么时候销售，销售口才都将让梦想照进现实。
敢开口：嘴巴一张，黄金万两肯赞美：把握火候，一本万利会听话：倾听比倾诉更令钞票倾心巧提问
：选对池塘钓大鱼，问对问题赚大钱懂客套：说好客套话，帮助会很大善表达：你要有一张会唱歌的
嘴需注意：你面对的是活生生的人有禁忌：别陷入无知和冲动中开发客户：准客户藏在你的舌头上拜
访客户：与客户面对面交谈开场话术：1分钟激发客户的欲望产品介绍：突出卖点，引起关注处理异
议：巧妙应对，消除顾虑电话销售：一条银线决定成交与否应对借口：把拒绝变成销售机会讨价还价
：让顾客心甘情愿掏腰包魔鬼说服：找到客户的弱点重点突破谈判诡计：天下没有难做的销售抱怨处
理：按照客户的要求去做催收货款：回款才是硬道理⋯⋯没有口才就做不好销售!《销售金口财》的目
标：让你掌握可以立刻派上用场的策略和技巧使你能够迅速和轻松地提高业绩成为销售精英、百万富
翁有口才的销售员，总有一天会变成“有财人”销售人员一旦具备了一流的口才，就能够顺利地约见
到客户，争取到向对方推销的机会，就能够迅速地吸引客户的注意力、引起对方的兴趣，从而打开销
售工作的局面；就能够一步一步地激起客户的购买欲望，并最终说服对方做出购买决定：就能够妥当
地处理好售后的相关收尾以及对老客户的关系维系工作。
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