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前言

推销员是地球上最富有激情，最积极乐观，最目标明确的一群人，他们不仅体现着自由，尊严和高收
入，也是人生的一种完美的历练。
许多纵横商界的销售巨星都是从营销员起步的。
改革开放的30年来，我国加入了世界大市场，如今经济高速发展，市场竞争日趋激烈，对于推销员人
们也逐渐有了新的认识。
推销员们成长的社会环境越来越好。
当然，推销是一份充满挑战的事业，不论什么背景、条件，任何人都可以从事推销工作。
但是要想成为一名优秀的推销员，却不是件简单容易的事，我们必须每天都以积极的心态，满腔热忱
地投入到学习和修炼自我的销售能力中去。
不仅仅推销商品，更需推销自己，推销感情，因为成功的推销是感情的交流，而不仅仅只是商品，作
为推销员不仅需要强烈的自信心和永不服输的坚强精神，更需要有良好的职业形象，娴熟的推销口才
，睿智的推销策略和技巧，这样才能开发更多的客源，拓展更大的领域，取得更好的业绩。
那么，怎样才能尽快地实现成为一名合格的推销员这一目标呢？
每一名推销员都在想有没有一种方法能够以最小的代价来提升自己的人格魅力和工作能力，获得最大
的成功能呢？
有！
那就是从现在做起，从自身实际出发，努力学习，让自己具备优秀推销，在不断推销地实践中总结和
提升自己。
我们编写《推销实战技巧手册》的目的就在于此。
本书以推销流程为主线，着重讲述推销实践中各阶段的技巧，配合大量的事列，简单易懂，可操作性
强，不仅是推销员和准备进入推销行业人员的入门读本，也是培训推销员的一本很有价值的参考书。
相信你也一定不会放过这一学习提高的极好机会。
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内容概要

　　《推销口才训练大全》针对推销工作中最常见的口才难点，精心选取了大量的推销口才的典型事
例，通过学习和训练，提高语言表达能力和自我推销能力。
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书籍目录

第一章 口才是成功推销的关键口才是推销的主要手段好口才激发顾客的购买欲望用你的口才消除顾客
的疑虑把正确的信息传给顾客让顾客的思路跟着你走介绍必须恰如其分话要说到点子上用口才赢得顾
客对你的信任第二章 口才的起点，倾听顾客的“声音”知道顾客是怎么想的什么使顾客产生了购买的
念头了解顾客们不同的购买原因把握顾客心理的变化过程学会倾听顾客的言谈第三章 推销口才，知识
和信息是武器对自己的产品要充分了解知晓自己产品的市场和品牌力度向顾客讲明产品的价格构成交
代清楚产品的售后服务准确把握顾客的信息掌握竞争对手的有效信息达到你与顾客的信息平衡不要利
用信息失衡欺骗顾客第四章 面对不同的顾客，“对症下药”认真对待不同性别的顾客掌握不同年龄顾
客的心理善于说服沉默型顾客动心让冷漠型顾客心暖消除多疑型顾客的“心病”学会阻止话多型的顾
客耐心地对待刨根问底的顾客应对精明型顾客的方法第五章 开场白，“这个人有点意思”将顾客的目
光吸引过来提问式的开场白与众不同的开场白没有压力的开场白充满爱心的开场白减少“借口”的开
场白解除顾客警觉的开场白“我是帮你们赚钱的”第六章 用口才吸引顾客注意选一个引起顾客关注的
话题激发顾客的好奇心给予顾客足够的关注通过赞美引起对方的注意巧用比喻吸引顾客拉回顾客的思
路转变自己的不利处境第七章 交流中不能缺少提问好的提问助你推销成功有导向性的提问不同阶段用
不同的提问方法轻松提问，改变顾客负面看法恰当的提问，减少顾客的逆反心理最受欢迎的提问方式
常用的10种提问方法第八章 让顾客无法拒绝充分理解顾客的拒绝认真寻找拒绝产生的原因尽力削弱顾
客的反对力度积极应对顾客的拒绝托词妥善处理顾客的反对意见及时说出具体的利益，绕开拒绝当场
让人相信你的话尽快改变对方的摇摆心态求同存异，避免冲突用倾听来扑灭顾客的怒火第九章 合理运
用你的幽默通过训练掌握谈吐幽默把握住幽默的分寸运用幽默发展客户微笑地对顾客说“不”幽默能
增强你的亲和力8条幽默推销的技巧第十章 成功推销，电话中这样做电话推销的基本步骤拿起电话前
要考虑周全用你的声音打动对方听话听音，抓住关键词电话中要表达坚定的信念把接电话的人当朋友
如何处理来自电话那边的拒绝第十一章 需要注意的禁忌不要认为推销是“一锤子买卖”切忌一开口就
坏了对方的胃口不要恣意夸大产品的性能注意你的遣词用句不说做不到的话不要轻易许诺不说自以为
是的话不说否定性的话切忌心不在焉不可强卖产品给顾客与顾客谈话时的“十忌”
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章节摘录

口才是推销的主要手段推销过程实际上也是一个信息沟通过程，口才则是这个沟通过程的重要工具和
手段。
众所周知，推销过程的基本目的是促使潜在购买者最终购买产品或服务。
但是，要促使顾客采取购买行动，必须首先使顾客充分了解产品的特征及可能带来的利益。
由于大部分潜在顾客在推销过程开始时对产品、成交条件等知道得太少，因而需要推销员向其传递有
关信息，顾客在接收到这些信息后也会做出某种反应，推销员再根据顾客的反应调整信息的内容和传
递方式。
可见，推销过程是一个典型的信息沟通过程。
而在这个沟通过程中，推销人员用来传递信息的主要手段，既不是文字，也不是图像，而是语言，也
就是我们提到的推销口才。
语言沟通有其特定的过程和性质，为了更有效地运用自己的推销口才说服潜在顾客，推销员必须在日
常生活中认真地训练自己的口才。
因为，优秀的推销口才在推销活动中是至关重要的，它直接关系到你能否成功推销出你的产品。
在推销活动中，你的口才如何，你运用语言艺术的优劣，确实能使推销效果产生巨大差异。
请看这一案例：美国新泽西州有一对老夫妇，他们准备卖掉自己的住房。
一家房地产经纪商受他们的委托，在报纸上刊登了一则广告。
广告的内容很短：“出售住宅一套，有六个房间，壁炉、车库、浴室一应俱全，交通十分便利。
”广告刊登出一个多月，竞无一人问津。
后来老夫妇又登了一次广告，这次是由他们亲自拟的充满人情味的对话式的广告词：“住在这所房子
里，我们感到非常幸福。
只是由于两个卧室不够用，我们才决定搬家。
如果您喜欢在春天呼吸湿润新鲜的空气：如果您喜欢夏天庭院里绿树成荫：如果您喜欢在秋天一边欣
赏音乐一边透过宽敞的落地窗极目远方：如果您喜欢在冬天的傍晚全家人守着温暖的壁炉喝咖啡的气
氛，那么请您购买我们的这所房子。
我们也只想把房子卖给这样的人。
”广告登出不到一个星期。
这所房子就有了新主人。
这一案例虽然提到的是广告词，但我们从中不难看出语言的处理与推销结果的关系。
我们要学会这种处理语言的技巧，并把它运用到自己口才中去。
推销工作中，推销语言的内容是十分丰富的。
在推销过程的不同阶段，针对不同的潜在顾客，需要不同的语言风格；推销过程中出现的阻碍成交的
因素是多种多样的，这也决定了推销语言的多样性。
而推销语言的多样性又使我们正确、熟练地运用语言艺术变得十分困难。
作为一名优秀的推销员，必须加强普通话语音的训练。
推销员的发音准确与否，将直接关系到顾客的理解是否正确。
使用方言或带有严重方言口音的普通话会大大影响与顾客的沟通效果，因此，必须掌握5个方面的语
言技巧。
1.把握重音。
不要把每个字说得一样重，而是重点强调一两个字或词，使顾客明白你说的话。
强调的方法一般是适当加强音量和气势，使字音饱满、有力。
但是，重音不可过多，因为过多等于无重音。
2.轻重调节。
一句话中，重音并不是一味地讲得很重，它有极重、较重、稍重之分。
同时重音与轻音并列存在，有的字词必须轻读方可显出强调之意。
有了重轻的调节，才能显示丰富的语音语境。
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3.句间停顿。
有的推销员说话过急、过快，巴不得一下子把产品都推销出去，可是说了等于没说，因为对方根本没
有听清楚。
所以停顿是对推销语言必要的处理。
美国作家马克·吐温说过：“恰如其分的停顿能产生非凡的效果，这是语言本身难以达到的。
”好的停顿，有很强的表情、表义功能，往往能收到非常好的表达效果。
4.语气传情。
不同的发声方式、不同的气息状态，可以形成不同的语气、表达不同的思想感情。
与顾客说话，绝对不可有“做作”的痕迹，要“以情带声”，也就是必须把说话与感情的自然流露融
为一体。
5.掌握语调。
复杂多变的语调是一种表意功能很强的口语修辞手段。
一个富有口才的人，能自觉运用这个手段。
平直调：调值平稳少变，语势比较舒缓，一般表达冷漠、庄严、从容、悲伤、沉郁的感情。
上扬调：调值前低后高，语势上升，一般表示鼓动、愤慨、斥责、惊异、疑问等。
降抑调：调值前高后低，语势渐降，一般表示坚定、自信、肯定、祝愿、赞扬、感叹等。
弯曲调：调值有升有降，语势曲折多变，一般表示惊疑、忧虑、讽刺、调侃的情绪。
普通话语音的训练，只是推销口才中最基础的一步。
语言艺术既重要又很难把握，要想拥有好的推销口才，必须要认真地加以研究并进行刻苦的训练。
推销活动实质上就是推销员说明和诱导潜在顾客接受其观点并购买其商品的过程。
无论是接近顾客、引起注意、培养兴趣，还是示范商品、激发购买欲望、克服各种成交障碍，几乎推
销的每一个阶段、每一个环节都在考验着推销员的口才。
因此，推销员掌握和熟练运用各种语言艺术，是提高推销成绩的关键所在。
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编辑推荐

《推销口才训练大全》以推销流程为主线，着重讲述推销实践中各阶段的技巧，配合大量的事列，简
单易懂，可操作性强，不仅是推销员和准备进入推销行业人员的入门读本，也是培训推销员的一本很
有价值的参考书。
相信你也一定不会放过这一学习提高的极好机会。
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