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内容概要

说服是推销的核心智慧，可以这样说，推销员推销的过程，实际上就是想方设法说服客户购买所推销
的产品或服务折过程。
本书以鲜活生动的推销说服实例，生动地阐释了推销说服话术的本质，向你展示世界著名推销大师如
何说服客户由“不”变为“是”，由“不愿意”变为“我愿意”，从而成功说服客户购买商品或服务
，最终实现推销目的。
    本书是目前市场上颇为实用的说服技巧修成宝典。
熟读本书，你可以在为一名出色的推销员，真正做到因时因地因人成功销售。
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书籍目录

第一章 说服，从约访开始  预约时，不谈生意  找到客户的“磁场”  将约访进行到底  随机应变约访准
客户  激起顾客的好奇心  约访面面观第二章 成败，决定在面谈时  成功找到对方的需求  让客户说出内
心的愿望  “谈”索客户的兴趣  当出现错误时，请真诚道歉  面谈决胜于前30秒  从“赞美”对方开始  
诚心诚意地称赞竞争对手  在第一次见面时赢得客户  运用幽默创造和谐  完成一次心灵的沟通  让客户
跟着感觉走  谈生意，从寒暄开始  要让客户记住你  销售员的魔法棒  与顾客建立和谐的关系  让准客户
“不打自招”  利用亲近法说服顾客  抓住客户的心  给客户以巧妙的暗示  找准时机再行动第三章 用妙
语打动有异议客户  探寻客户拒绝的原因  找出双方相同的观点  “创造”与客户会谈的时间  客户的“
面子”永远是“正确”的  敲开客户的心门  确解客户的各种借口  圆融的说话技巧  当顾客提出反对意
见时  巧妙地解决借口  力争达到双赢  异议处理有妙方第四章 成交，就靠你的一张嘴  促成顾客的购买
行动  ⋯⋯第五章 在电话里谈成生意黄金钥匙——万用说服术
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章节摘录

　　预约时，不谈生意　　早晨，当你推开房门，将要抬脚往外走的时候，你在心里一定会非常　　
明白自己今天要到哪儿去，去干什么，哪些是重要的事情，哪些是次要　　的。
这与销售员预约客户的道理是相同的，当客户反问你“你见我想干什　　么”时，记住：千万别说你
想推销。
正确的预约应该只是一次会谈，需要　　做的是怎样说服他，让他接受你的预约。
　　说服要点：　　·确定对方是否方便说话，提及初次面谈的目的　　·勿在预约电话里推销产品
，约访目的是争取面谈　　·最后要确定时间、地点并感谢　　　　特效实例　　乔·库尔曼想预约
一位经常乘飞机从地球的一端飞到另一端的客户阿雷　　，以下就是乔·库尔曼说服阿雷接受预约的
过程。
　　乔·库尔曼：阿雷先生，我是乔·库尔曼，理查德先生的朋友，您还记　　得他吧。
　　阿雷：是的。
　　乔·库尔曼：阿雷先生，我是人寿保险推销员，是理查德先生建议我结　　识您的。
我知道您很忙，您能在本周的某一天抽出5分钟时间和我见个面吗?　　5分钟就够了。
　　阿雷：是想推销保险吗?几星期前就有许多保险公司找我谈过了。
　　乔·库尔曼：那也没关系。
我保证不是要向您推销什么。
明天早上9点　　，您能给出几分钟时间吗?　　阿雷：那好吧。
你最好在9点15分来。
　　乔·库尔曼：谢谢!我会准时到的。
　　第二天，乔·库尔曼准时到了他的办公室。
乔·库尔曼说：“您的时间　　非常宝贵，我将严格遵守5分钟的约定。
”　　乔·库尔曼尽可能简短地提问。
5分钟很快到了，乔·库尔曼说：“阿　　雷先生，5分钟时问到了，您还有什么要告诉我吗?”在接下
来的10分钟里，　　阿雷先生又告诉了很多乔·库尔曼想知道的东西。
　　实际上，有很多人是在5分钟后又非常自愿地和乔·库尔曼说了一个小　　时，与其说他们完全
是自愿的，不如说他们完全是被乔·库尔曼说服了更合　　适。
　　　　特效实例二　　瑞克给一个包工头打了几个电话后，发现他一般只在早晨7点到7点半在　　
办公室。
　　一天早晨7点，瑞克去了他的办公室。
他正在翻看办公桌上的信件。
看　　见了瑞克，还没等瑞克说话，就猛地站起来，拿了大文件袋，绕过瑞克就往　　外走。
在打开车门后他问瑞克：“你到底想和我说什么呢?”　　瑞克：“就和您谈谈，谈您自己。
”　　包工头：“现在我没时间，我要去新泽西州的柯林斯沃德。
”　　瑞克：“我用我的车送您吧!”　　包工头：“不行。
我车里还有许多东西。
”　　瑞克：“如果您不反对的话，我就坐您旁边，在车上我们就可以谈，这　　样就不占用您的宝
贵时间了。
”　　包工头：“那你怎么回来呢?我还要到别处办事。
”　　瑞克：“我自有办法。
”　　他赞许地笑了笑，答应了瑞克。
那一刻，瑞克对他来说还是个陌生人，　　他既不知道瑞克叫什么，也不知道瑞克要和他谈什么。
瑞克终于如愿以偿。
　　事实上，不是瑞克吹牛，瑞克和好些难以求见的人都谈得不错。
　　*****　　预约是成功推销的第一步。
在预约时，不要提及生意，要一切为了客户　　着想，如上面两例中的乔·库尔曼、瑞克，都是先把
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客户说服了——让他接　　受预约，然后再谈余下的事情，这样，交易就等于成功了一半。
　　　　万用说服术　　应对约访拒绝：不，那时我有事要做　　“先生，很抱歉，我一定是选了一
个不恰当的时间，那么我们改个时间　　好吗?”　　P3-4
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媒体关注与评论

　　作为一名销售人员，你也许有过这样的疑惑：为什么销售同样的产品与服务。
成就却有天壤之别--排在前20名的人员，总是包办了80％的交易。
答案是，他们运用了经过千锤百炼的经典成交秘诀。
业务高手之所以能脱颖而出。
是因为他们懂得销售的艺术，其中的精髓在于他们充分运用了高超的说服术。
　　销售是什么。
销售是展示说服人的天才魅力，如大卫·科博菲尔在舞台上展现魔术天才一般。
把你的语言天赋完全彻底地展现给客户，并让对方成为你说服艺术的俘虏。
取得成功的销售员，无一不是把语言的艺术魅力展现得栩栩如生、入木三分。
　　说服术是销售的工具。
就像翅膀是鸟儿飞行的T具一样。
毋庸置疑，商品说明书上会呈现有关商品的信息，但要促使客户购买，还得依赖于你优秀的说服术。
可以毫不夸张地说，卓越的说服术可以左右人际关系，也可以改变人的思想：可以卖掉上亿美元的轮
船，也可以成交价值连城的珠宝。
因此。
注重语言的功能和作用，有意识地训练语言、历练语言，是任何一个销售人员都应该做到的。
　　本书打破常规，以全新的视角生动地归纳和分析了众多成功的说服术，有纲有目、有点有面，鲜
活而生动。
书中突出简单、高效的原则，把说教式的销售原理、道理都进行了提炼和概括，呈现给你的是最实用
的说服要点和精彩案例。
　　本书提供了销售各阶段的万用说服术，向你传授顶尖销售大师的成功秘诀和经验。
在这里，你可以打到销售所需要的任何一种说服术。
熟悉和使用这些说服术，你可以真正做到复杂环境下将欲售产品销售给你意想中的客户，从而成为世
界上最具说服力的销售人员，可以让你真正做到话一出口，财源滚滚。
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编辑推荐

　　190多个最专业、最简短、最凝练的推销说服话术训练要点；120多个全球最优秀的推销大量和业
内精英的经典推销实例；60多个最典型、最有效、最实用的屡试不爽的万用说服话术。
本书将传授你最专业的销售说服术，让你随心所欲地运用、驾驭说服客户的最佳方法，达到为我所用
、呼风唤雨、左右逢源的境界。
这些无往不利的成功说服术，会让你在销售中游刃有余，就像优秀演员的优美台词一样，怎么听怎么
舒服。
客户会被你巧妙的说服术所吸引，自然进入谈话的角色，从而被你掌控，并使成交水到渠成。
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