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前言

“一人之辩，重于九鼎之宝；三寸之舌，强于百万之师。
”从古至今，口才在人类的文明发展史上起着举足轻重的作用。
随着销售行业的迅速发展，口才在销售活动中的作用越来越突出。
一位世界推销大师一针见血地指出：发生在金牌销售人员身上的奇迹，有80％是由口才创造的。
一流的口才是金牌销售人员建功立业的法宝！
做销售，不仅需要有精明的头脑，也需要有好的口才。
好口才可以吸引客户的注意力，可以激发客户的兴趣和购买欲，可以缓解销售气氛，可以帮助销售人
员掌握洽谈的主动权，可以给客户带来愉悦的享受，可以推动交易的达成⋯⋯俗话说：“买卖不成话
不到，话语一到卖三俏。
”要成为出色的销售人员一定要拥有出色的口才，因为只有拥有出色的口才，才能够让客户感受到你
的魅力并乐于购买你的产品和服务。
口才的影响力贯穿于销售工作的整个过程，对销售的成败具有决定性的影响。
销售活动实质上就是销售人员说服和引导潜在客户接受其观点并购买其产品和服务的过程。
无论是接近客户、引起注意、培养兴趣，还是示范产品、激发购买欲望、克服各种成交障碍，销售的
每一个阶段、每一个环节几乎都在考验着销售人员的口才。
因此，销售人员熟练掌握和运用各种语言艺术，是提高销售业绩的关键所在。
那么，销售人员怎样才能练就一副好口才呢？
世界推销大师戴尔·卡耐基说：“口才并不是一种天赋的才能，它是靠刻苦训练得来的，销售口才也
是如此。
”出色的口才完全可以通过学习和训练获得。
基于此，本书从实用性出发，针对销售工作中最常见的口才问题，结合实际案例，为刚刚进入销售行
业和正在从事销售工作的朋友提供了切实可行的提高方法，希望可以帮助你提高说话的水平，进而提
高销售业绩，成为一名优秀的销售人员。
一本书的完成需要很多人的默默支持与奉献，闪耀的是集体智慧的光芒，其中铭刻着许多艰辛的努力
，凝结着许多辛勤的劳动和汗水。
本书在编写过程中，得到了十多位营销总监和各行各业金牌销售人员的支持和帮助，他们是邹华英、
董全才、谷桂琴、张书兰、王零雁、彭素英、彭易生、周静、吕三元、吕梅英、陈霖、曾建华、邓珠
江、肖志勇、蒋伟民、王春红、唐锦群、刘兴国、高君、张旭东。
在此向他们致以诚挚的谢意。
由于编写和出版时间仓促，以及编者水平所限，书中不足之处在所难免，诚请广大读者批评指正。
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内容概要

　　《销售要有好口才》从实用性出发，针对销售工作中最常见的口才问题，结合实际案例，为刚刚
进入销售行业和正在从事销售工作的朋友提供了切实可行的具体方法，实用性强，随学随用。
 做销售，不仅需要有精明的头脑，也需要有好的口才。
俗话说：“买卖不成话不到，话语一到卖三俏。
”出色的口才是销售成功的有力保证。
众多销售大师的实战经验告诉我们，销售口才是完全可以通过学习和训练逐渐获得并提高的。
　　《销售要有好口才》适合销售从业人员、培训师使用。
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章节摘录

★产品展示式开场白销售人员利用夸张的动作来展示产品的特点，是最能引起客户注意的。
一名消防用品销售人员见到客户后，并不急于开口说话，而是从提包里拿出一件防火衣，将其装入一
个大纸袋，随即用火点燃纸袋，等纸袋烧尽后，里面的衣服仍完好无损。
这样的展示使客户产生了极大的兴趣。
卖高级领带的售货员光说“这是××牌高级领带”，这是没有什么效果的。
但是，如果把领带揉成一团，再轻易地拉平，说“这是××牌高级领带”，就能给人留下深刻的印象
。
★赠送礼品式开场白很少有人会拒绝免费的东西，用赠品作敲门砖，既新鲜又实用。
★借用第三方作开场白销售人员在与客户洽淡时，不妨告诉客户，是第三方（客户的亲友）要你来找
他的。
这是一种迂回战术，因为每个人都有“不看僧面看佛面”的心理，所以，大多数人对亲友介绍来的销
售人员都很客气。
“马先生，您的好友××先生要我来找您，他认为您可能对我们的印刷机器感兴趣，因为这些产品为
他的公司带来了很多好处与方便。
”打着别人的旗号来推荐自己的方法，虽然很管用，但要注意，一定要保证确有其人其事，绝不可以
自己杜撰，否则，客户一旦查对起来，就要露出马脚了。
为了取信客户，若能出示引荐人的名片或介绍信，则效果更佳。
★名人效应式开场白人们的购买行为常常容易受到其他人的影响，销售人员若能把握客户的这种心理
，好好地加以利用，一定会收到很好的效果。
“李厂长，××公司的张总采纳了我们的建议后，公司的营业状况大有起色。
”以著名的公司或人为例，可以壮自己的声势，特别是，如果你举的例子正好是客户所景仰或性质相
同的企业时，效果会更显著。
★假设式开场白假设式开场白指的是将产品最终能带给客户的利益或好处，转换成一种提问的形式来
询问客户，借此让客户在你一开始进行产品介绍时，就能产生好奇心和期待感。
举例来说，假设你的产品可以节省客户的某些成本开支和增加他们的利润，那么在你一开始接触客户
时，你可以直接问：“先生，如果我有一种方法能够帮助您每月提高1000元的利润或节省1000元的开
支，请问您会有兴趣抽出10分钟的时间来了解吗？
”使用这种提问方式，让客户给你一个机会介绍你的产品。
而当你介绍完产品之后，只要你可以证明它能够达到你最初所承诺的效果，那么这个客户就一定会对
你的产品或服务产生兴趣。
或者你可以问：“假设我有一种方法可以帮助你们公司提高20％～30％的业绩，而且这一方法经过验
证之后真正有效，你愿不愿意花几百元钱来投资呢？
”在这种情况下，如果客户的回答是肯定的，那么接下来你所要做的就是去验证你的产品和服务能否
帮助客户提高他们的业绩，那么，他们自然就能够做出购买的决定了。
找出在你的产品销售过程中最常见的客户抗拒点，这样，在你销售时可以使用假设提问法来询问你的
客户，促使他们下决心购买你的产品。
例如你所销售的是健康食品，而一般最常见的抗拒点是客户可能怀疑产品的有效性，那么你可以一开
始就问他：“如果我能证明这一产品确实有效，您是不是会有兴趣购买呢？
”使用这种假设提问法，让客户自己承诺说：“只要⋯⋯，我就会买。
”这样，只要你能证明产品是有效的，客户购买的意愿自然就会增加。
任何一位客户都是不能被别人说服的，能够说服他的只有他自己。
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媒体关注与评论

口才并不是一种天赋的才能，它是靠刻苦训练得来的，销售口才也是如此。
 　　——推销大师戴尔·卡耐基 抓住人心的捷径，在于以对方最关心的问题为话题。
 　　——卡耐基 要是你想达到你的目的，最好用温和的态度与对方讲话。
 　　——莎士比亚 发生在成功人物身上的奇迹，至少有一半是由口才创造的。
 　　——汤姆士
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编辑推荐

《销售要有好口才》：一位世界推销大师一针见血地指出：发生在金牌销售人员身上的奇迹，有80％
是由口才创造的。
那么，销售人员怎样才能练就一副好口才呢？
世界推销大师戴尔·卡耐基说：“口才并不是一种天赋的才能，它是靠刻苦训练得来的，销售口才也
是如此。
” 《销售要有好口才》从实用性出发，针对销售工作中最常见的口才问题，结合实际案例，为刚刚进
入销售行业和正在从事销售工作的朋友提供了切实可行的提高方法，希望可以帮助你提高说话的水平
，进而提高销售业绩，成为一名优秀的销售人员。
在竞争激烈的社会中，良好的推销口才与沟通能力是销售成功的关键因素。
著名推销大师戴尔。
卡耐基曾说：“一个人的成功，约有]5％取决于知识和技术，另外的85％则取决于沟通一一发表自己
意见的能力和激发他人热忱的能力。
”现如今，随着销售行业的迅速发展，人们越来越重视口才方面的能力培养，越来越崇尚“知识就是
财富，口才就是力量”的理念。
会说话，巧说话。
好口才不仅是你成功推销的助推器，也是你施展个人魅力的制胜法宝。
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