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前言

销售人员要想成功地实现销售，一个至关重要的环节就是先要用语言吸引客户的注意力，使客户对你
推销的产品产生兴趣，进而才有可能说服客户，让他最终作出购买的决定。
在推销的过程中，要充分展示自己的口才魅力，想方设法通过短暂的接触和谈话博取对方的好感，这
是进行成功销售的一个必要前提。
    要想成为一个出色的销售人员，就要懂得如何把语言的艺术融八到产品的销售中。
也就是说，一个成功的销售人员必须学会培养自己的语言魅力。
有了语言魅力，就有了成功的可能。
    第二次世界大战时期，美国军方推出了一个保险：如果每个士兵每个月交10美元，那么万一在战场
上牺牲了，他就会得到1万美元。
军方认为这个保险只要一推出来，大家肯定会踊跃购买。
于是他们就把命令下到各连，要求每个连的连长向大家宣布这种保险已经出现了，希望大家购买。
    其中个连的连长按照上级的命令，把战士们召集到一起，向大家宣布了这个事情，可是过了很久都
没人站出来购买。
连长很纳闷：“怎么会是这个样子呢？
”    仔细想想，就知道大家的心理其实很简单，在战场上连命都快没有了，过了今天都不知道明天会
在哪里，还买这个保险有什么用呀？
这些钱还不如买两瓶酒喝呢1所以大家都不愿意购买。
    正当连长无计可施时，一个老兵站起来说：“连长，我来帮你解释一下这个保险的事情吧。
”    连长听了，很不以为然：“我都说服不了，你能有什么办法呀？
但是既然你愿意说，那就试试吧。
”    老兵对大家说  “弟兄们，我对军方推出的这个保险是这样看的  战争打响了，我们大家都将会被
派到前线上去，假如你买了这个保险，上战场时你被打死了，那么政府就会赔给你的家属l万美元；但
如果你没有买这个保险，你在前线被打死了，政府一分钱也不会给你，也就相当于你白死了。
大家可以想一想，政府是会先派战死了需要赔偿l万美元的士兵上战场，还是先派战死了也不用赔一分
钱的士兵上战场呢7”    老兵说完这番话后，全连的士兵纷纷投保，因为大家都不愿成为那个被第个派
上战场的人。
    从这个故事，我们可以看出语言话术对于销售的重要性。
一个销售人员要想让产品介绍富有闪光点，以此来激发客户的兴趣，刺激其购买欲望，那么就要讲究
语言的艺术，向客户展示你的语言魅力。
销售口才的好坏和得当与否，在很大程度上决定着销售工作的成败。
    一个人要想在人际交往中占据有利地位，获得成功，就必须拥有一副好口才，而销售工作尤为如此
。
销售人员在销售过程中，如果连话都说不清楚，词不达意，就很难把话说到客户的心坎里，也就很难
打动客户，甚至会让客户感觉别扭，又何谈销售的成功呢？
    作为一名销售人员，口才的好坏直接关系着销售事业的成败。
拥有一副好口才，你的销售之路就会越走越平坦、越走越宽阔。
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内容概要

《每天一堂销售口才课》由墨墨编著。
销售是一个靠嘴吃饭的职业，不会说话就做不好销售。
良好的口才与沟通能力，是一名顶尖销售员成功的关键因素。
口才是训练出来的，一分天资，九分努力。
《每天一堂销售口才课》从如何开场、提问、处理客户异议、讨价还价、说服购买、促成成交等几个
方面进行技巧性讲解，卓有成效地提高销售人员与客户沟通时的说话技巧。
《每天一堂销售口才课》综合借鉴成功学和销售心理学等方面的知识，引用大量销售案例，富有很强
的针对性和实用性，是不可多得的销售人员提升自身能力的工具书和销售培训的指导书。
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墨墨，北京树国际图书公司签约作者，橡树国际图书公司为资深大众社科类畅销书出版公司，作品涉
及女性、心理学、经管、励志等多个方面内容。
主要出版物有《不打不骂教男孩100招》、《不娇不惯教女孩100招》、《不生气》、《修心》、《淡
定》、《做自己的心理咨询师》、《男人要懂心理学》、《女人要懂心理学》、《推销要懂心理学》
、《哈佛家训大全集》、《活学妙用厚黑学》、《低调做人厚黑处世》等百余品种。
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书籍目录

第一章销售话语忌——丑话说在前头，切记莫犯 客户永远是对的，不要和客户争执和辩论 即便不愿
称赞对手，也不能说他的坏话 尽量长话短说，没人愿听喋喋不休的废话 无论是什么情况，都不要欺
骗你的客户 过度推销等于骚扰，请尊重客户的自由 销售不是为了卖弄口才，管好自己的嘴巴 在平时
的交际，要注意磨炼自己的口才 注意提高言语的表达能力，避免词不达意 测试：你说话有分寸吗？
 第二章赞美征服人心——让客户如沐春风 提升客户的优越感，赞美打开客户的心门 从欣赏的角度去
赞美，能拉近彼此的距离 客户犹豫不决，适时赞美让客户下定决心 赞美不是浮夸，应该抓住客户的
闪光点 具体化的赞美会让人的心情更加愉快 间接地赞美要比直接地恭维效果好得多 赞美要恰到好处
，不能太多也不能太少 如果可能，尽量让赞美多一点新意 向顾客请教是一种效果极佳的侧面赞扬 赞
美是一把双刃剑，注意使用它的原则 测试：你善于赞美别人吗？
 第三章幽默销售风——把快乐带给你的客户 用幽默化解双方的疏离，征服客户的心 营造愉快轻松的
气氛，巩固客情关系 幽默的话语可以安抚客户的不良情绪 处于僵持的局面，幽默可以化解坚冰 幽默
有时比智慧的辩论更有说服力 培养幽默感，为我们的口才锦上添花 用幽默做盾牌，消除彼此之间的
尴尬 测试：你的幽默细胞有多少？
 第四章聊天讲故事——让销售变得更简单 有时说一箩筐话，还不如讲一个故事 增进信任度，让客户
讲讲他的故事 找准支点，以故事的作用力促成交易 带入客户情感，为客户编织一个美梦 讲故事不简
单，把握销售故事的原则 要讲好销售故事，就要懂讲故事的诀窍 不要忽视寒暄，寒暄是不错的敲门
砖 测试：你的想象力有多强？
 第五章了解客户需求——打好销售的心理战 站在客户的角度思考，说客户想听的话 最伟大推销员的
成功秘诀：投其所好 迂回引导，打破客户的心理“防火墙” 谈论客户的兴趣所在，迅速接近客户 唤
起客户的好奇心，引起客户的注意 欲擒故纵法，引发客户浓厚的兴趣 激将法，让客户为自己的颜面
埋单 别太着急签单，谈判应保留余地 反客为主，主动引导客户的需求 “不说话”有时也能让人心服
口服 测试：你的情商指数有多高？
 第六章设计开场白——好的开始是成功的一半 自来熟与人“一见如故”的开场白 随时随地迅速准确
地说出客户的名字 不要只顾自己说，应尽量调动客户 初次与客户见面时，最好不要谈销售 用开场白
抓住客户，第一印象很重要 经典开场白，好的开始是成功的一半 巧设悬念语留白，引起顾客的兴趣 
顾客不感兴趣，就赶快换一种说法 测试：你的创新能力怎样？
 第七章做好产品介绍——让客户对你的产品一见钟情 基本的东西很重要，口才不是胡说八道 用数据
说话，能够让你的语言更具权威 买卖不成话不到，话语一到卖三俏 做产品介绍时，尽量突出产品的
特点 把握销售环节，让你的介绍更有条理 “技”多不压身——做一个“杂家” 最好的宣传效果，就
是一鸣惊人的轰动 测试：你当前的销售能力有多强？
 第八章销售提问——机会就在“问号”里 提问是一把打开彼此间隔膜的金钥匙 认识问题的力量，利
用提问引导客户 通过提问，发掘出客户的潜在需求 把握提问的诀窍，让你的问题更有效 针对不同情
况，采用不同的提问方法 巧妙连环问，不要让顾客说“NO” 提问要慎重，注意提问的一些避忌 提问
之后，要认真倾听客户的回答 测试：你具备优秀的表达能力吗？
 第九章讨价还价——保障利润最大化 价格要合理，学会同客户商谈价格 向客户说明，消除价格的负
面效应 价格谈判，掌握报价的原则和技巧 金额细分法，淡化客户价格敏感度 灵活处理价格异议，消
除客户的质疑 掌握基本的价格异议的应对策略 学会巧妙应对老客户的降价要求 另类杀价方法：用真
情打动对方 测试：你的人际交往能力有多强？
 第十章处理异议——要“灭火”，切勿“点火” 了解客户异议的基本类型，区别对待 认真分析，找
出异议背后的真实意图 客户异议有真伪，要学会判断和辨别 处理异议时，保持良好的态度和形象 尽
量认可客户，避免客户产生逆反心理 尊重客户的意见，永远是首要的任务 掌握处理客户异议的技巧
，灵活运用 催款有招，应对客户拖欠的借口 处理客户抱怨时，要注意一些忌语 测试：看看你的情绪
控制能力如何
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章节摘录

版权页：   “是人才未必有口才，有口才必定是人才” 中国著名演讲家、“新中国演讲事业的开拓者
”、中国第一位演讲学教授邵守义说：“是人才未必有口才，有口才必定是人才。
” 事实也的确如此，我国古代有孔明舌战群儒和苏季子游说六国，凭借三寸不烂之舌，化干戈为玉帛
；今天则有李敖妙语清华，连珠北大，借满腹经纶，笑谈古今天下。
口才已经成为人际交往、思想交流、自我销售的重要手段之一。
在现实生活中，不乏拥有高明智慧、卓越才华的人，但他们就是因为不善言辞而错失了人生中的很多
机会。
今天已经不再是“酒香不怕巷子深”的时代，有实力就要拿出来“晒晒”，否则很难让人信服，而口
才正好可以用来阐述自我思想，表达自我观念，以赢得与他人的良性沟通，从而达到共赢。
因此，口才成了现代人最重要的生存技能之一。
 人才和口才，虽然只有一字之差，但要想成为好人才，就一定要练就一副好口才！
在激烈的商业竞争中，拥有好口才往往能让你事半功倍，获得意想不到的收获。
 18岁那年，乔·库尔曼成了一名职业棒球手。
后来由于手臂受伤，他回到家中做了一名寿险推销员。
29岁那年，他成了当时美国薪水最高的推销员之一。
至今，在他25年的推销生涯中，销售了整整40000份寿险，平均每天5份，这样的销售成绩使他成了美
国的金牌推销员。
 库尔曼之所以如此成功，是因为他常常用一句具有魔力的话来改变糟糕的局面，这句话就是：“您是
怎么开始您的事业的？
”库尔曼在自己的传记中这样总结道：“这句话似乎有很大魔力，你看那些人似乎忙得不可开交，但
是只要你提出这个问题，他们总是能挤出时间来跟你聊。
” 其中，库尔曼举了一个最典型的例子来讨论这种魔力。
刚开始做推销时，库尔曼的第一个客户是罗斯——一家工厂的老板，由于他工作繁忙，很多推销员在
他面前都没有成功。
 库尔曼说：“您好，我叫乔·库尔曼，保险公司的推销员。
” 罗斯说：“又是一个推销员。
你已经是今天的第十个推销员了，我还有很多事要做，没时间听你说，别烦我了。
” 库尔曼说：“请允许我做一个自我介绍，只要10分钟就好。
” 罗斯不耐烦地说：“我根本没有时间。
” 库尔曼低下头，沉思了整整一分钟的时间，然后，他抬起头问罗斯：“您做这行多长时间了？
”“哦，22年了。
”库尔曼接着问：“您是怎么开始干这一行的？
”这句话在罗斯身上发挥了作用。
他开始滔滔不绝地谈起来，从自己的早年不幸到创业成功，一口气谈了一个多小时。
最后，罗斯还热情地邀请库尔曼参观自己的工厂。
那一次见面，库尔曼虽然没有卖出保险，却和罗斯成了朋友。
在接下来的3年里，罗斯从库尔曼手里买走了4份保险。
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编辑推荐

《每天一堂销售口才课》编辑推荐：汽车、房产、保险、电话等销售人员培训读本！
好业绩是说出来的！
写给一线销售员的实战情景式对话训练手册。
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