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前言

俗话说：“没有金刚钻儿，就别揽这瓷器活儿。
”做销售也是一样。
要想成为金牌销售员，就要从训练口才开始，因为每一笔交易的达成，在很大程度上取决于销售人员
的口才。
    好业绩是“说”来的。
那么，在销售过程中，销售人员如何与客户进行有效沟通才能成功签单呢？
在平时的工作中，销售人员如何自我训练才能口出莲花，说出话来让客户心驰神往呢？
    对客沟通贯穿于销售工作的每一个环节。
本书即针对销售人员与客户进行沟通的各个环节，以“9堂口才训练课”的形式总结了47个口才技巧，
通过“四位一体”的内容结构为你展现了成为金牌销售员的说话方法，帮助你提升说话水平，拥有好
口才，成功拿订单。
    其中，“9堂口才训练课”涵盖了“预约客户、拜访见面、面谈交流、产品推介、疑虑处理、拒绝应
对、促成交易、抱怨化解以及与不同性格类型客户进行沟通”的口才技巧，全面展示了销售工作各环
节中销售人员对客户沟通的说话技巧，是一本提升自身口才的训练指导书。
    “四位一体”即每一个口才技巧通过“技巧提示、销售情景、技巧解析、超级口才”四个模块详细
展现该技巧的应用方法、注意事项等，帮助销售人员应对销售过程中出现的各类沟通问题。
    优秀的销售人员都是会“说”的人。
销售人员应从学习沟通开始，训练自己的口才，把握好每一次与客户沟通的机会，做到“善于掌控各
种销售情景，精于和各类客户打交道”，让每一次交谈都向成功签单迈近一步。
    本书适合销售一线人员，尤其是销售新人使用，也可作为销售培训的教材，或者是企业的销售管理
人员指导下属的参考书。
    另外，需要说明的是，本书所呈现的47个口才技巧，销售人员要深入领会，用心理解，并在实际的
工作中灵活使用，结合运用，不可生搬硬套。
    在本书编写过程中，很多朋友给予了热情帮助，在此向黄慧慧、叶江颖、姜波、王凤荣、刘宝华、
王强、李静、刘建芳、肖书民、易超等表示衷心感谢。
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内容概要

“9堂口才课”涵盖了预约客户、拜访见面、面谈交流、产品推介、疑虑处理、拒绝应对、促成交易
、抱怨化解以及与不同性格类型客户进行沟通等口才技巧，全面展示了销售工作各环节中，销售人员
对客沟通的说话技巧，是一本提升自身口才的训练指导书。

“四位一体”即每一个口才技巧通过技巧提示、销售情景、技巧解析、超级口才四个模块详细展现该
技巧的应用方法、注意事项等，帮助销售人员应对销售过程中出现的各类沟通问题。
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　给专业意见：消除客户“怕不合适”的疑虑
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　爱达模式：实现签单的销售沟通链条
　有效提问：问对问题才能促成销售
　异议成交：化异议为利益的成交技术
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　临门一脚：六种技巧帮助你达成交易
　启发销售：把单做大做多的秘密武器
第8课 售后，抱怨化解四要四不要
　态度上：要负责，不要推脱
　交流中：要解释，不要争辩
　疑难事：要耐心，不要厌烦
　表情上：要微笑，不要冷漠
第9课 沟通，客产不同话也不同
　和平型客户，营造和谐的氛围
　力量型客户，开门见山很关键
　活泼型客户，巧用赞美和好奇心
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章节摘录

版权页：插图：做好前奏：资料齐全是成功预约的保证技巧提示预约是拜访的前奏，没有预约而直接
去拜访客户是冒失的，也更容易被拒绝。
掌握的资料越多，与客户的第一次电话沟通就会越顺畅；找到主要负责人的相关信息，预约也就更容
易成功。
适时提出面谈时间，尽量使用选择性问题，比如“您下周二或者下周三，哪天有时间呢？
”这样效果会更佳。
预约是拜访的前奏，预约成功就意味着销售机会。
因此，电话预约客户是刚人行的销售员必须要学会的技能之一。
然而，在实际销售中，客户的拒绝如同家常便饭，理由也是五花八门，成功预约并不是那么容易。
作为销售人员，如何来完美演绎这一销售的前奏之曲呢？
事先收集资料，客户信息掌握齐全是成功预约的保证。
只有信息资料齐全才能让电话沟通畅通无阻，也才能顺利地约到你的潜在客户。
销售情景邵然是一家网络信息公司的销售员，他从朋友那里打听到×X公司正准备向电子商务领域拓
展。
在网上详细了解了该公司的情况后，他便把电话打到了该公司的总机上。
前台：“您好！
XX母婴用品公司。
”邵然：“您好！
我是XX网络信息公司的邵然。
我了解到你们公司正在大力发展电子商务，想和贵公司洽谈一下合作，请问电子商务这一块儿由谁负
责？
”前台：“这项业务由信息技术部的李经理负责。
”⋯⋯
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编辑推荐

《成为金牌销售的9堂口才课》让你掌握对客沟通47个口才技巧，让你成就金牌业绩成为顶级销售员，
会说话的销售员更容易受欢迎，拥有好口才更容易成为签订单。
说得好，客户才欢迎，讲得妙，业绩才优秀！
知道学，成功就招手，自训练，销售拿金牌！
金牌销售就需有销售金口才：预约客户，巧用电话达成所愿！
拜访见面，让你的开场最给力！
面谈交流，话要往心坎儿上说！
产品推介，夸好自家的“瓜”!异议疑虑，打消才能继续营销!客户拒绝，类型不同话也不同!促成交易
，技巧让签单更简单!抱怨化解，过程中四要四不要！
与客沟通，客户不同话则相异！
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