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前言

在西方发达国家，口才一直被认为是世界上最有力量的一种东西。
对于销售来讲，也是一件最有力量的武器。
口才在销售中起的作用是非常大的，想成为一位优秀的销售人员，没有好的口才是不行的。
在竞争激烈的社会中，良好的推销口才与沟通能力，是成功的关键因素。
可以说，不会说话就做不好销售。
那么，口才是什么?简单地说，口才就是指在不同的场合知道说什么，怎样说。
对销售员来讲，除了与产品打交道外，还必须与客户打交道。
准确有效地向客户传递你的营销信息，掌握与人谈话的技巧是一名优秀销售员不可或缺的能力。
如何打动客户?如何从客户的角度考虑问题，读懂客户的需求心理，与客户保持畅通无阻的业务关系?
如何引导客户的思路，向客户传达其最切身的利益，吸引客户的注意力?如何与客户保持长期友好的关
系?如何让客户钟情于你以及你的公司?如此等等。
都需要销售员用心观察，然后通过沟通和交流来获知和引导，从而明白自己该说什么、该怎么说。
沟通在销售中是无处不在的，格兰仕集团执行总裁梁昭贤曾说，营销是什么?真正的营销是沟通、沟通
、再沟通，没有沟通，营销就是一句空话。
可以说，营销的核心就是沟通，沟通的目的是销售。
而要实现良好的沟通，没有好口才是不可能的。
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内容概要

良好的推销口才与沟通能力，是一名销售员成功的关键因素。
可以说，不会说话就做不好销售。
通常来讲，销售员与客户接触包括见面之初、正式沟通、处理异议、合理提问、促进成交等环节。
在这些环节中，销售员如果能够掌握科学的技巧，同时结合实际情况灵活运用，长期锻炼下去，一定
可以提高说话的水平。
本书正是通过这些方面，结合实际案例，为刚刚进入和正在从事销售职业的朋友提供切实可行的具体
方法，希望可以帮助他们提高口才的技巧与能力，从而提高销售业绩，成为一名优秀的销售员。
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章节摘录

1．掌握好交谈的时机与客户第一次约见，把握好交谈的时机很重要。
有很多销售员在工作时热情很高，也掌握了熟练的口才技巧，但还是总遇到没等切人正题就被客户拒
之门外的情况，这往往是因为没有选择恰当的交谈时间。
如果在不适当的时间与客户进行交流，客户就会认为自己的事情受到了打扰。
比如，当客户情绪低落的时候，或正赶上客户忙得不可开交时，销售员贸然上门，通常都不会达到预
期的沟通效果。
  推销员：“您好，能否打扰您一下，我是××公司的推销员，以前贵公司买过我们的产品，现在想
做一个使用调查，占用您一点点时间就够了，不知是否可以。
”客户：“不可以!你没看见我正忙着吗?真是的，刚才老板还打电话来催，怪我没有及时把报表送上
去。
我没有时间，你改日再来吧。
”有时候，沟通时机不恰当，往往会使推销员无功而返。
推销员如果在一个合适的时机与客户进行交谈，那么取得的效果要好得多，有时甚至会马上取得推销
的成功。
那么，推销员如何来选择恰当的沟通时机呢?对于销售员来说，交谈时机的选择主要看地点和时间的选
择。
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编辑推荐

《不会说话就做不好销售》由中国纺织出版社出版。
在西方发达国家，口才一直被认为是世界上最有力量的一种东西。
对于销售来讲，也是一件最有力量的武器。
口才在销售中起的作用是非常大的，想成为一位优秀的销售人员，没有好的口才是不行的。
在竞争激烈的社会中，良好的推销口才与沟通能力，是成功的关键因素。
可以说，不会说话就做不好销售。
那么，如何会说话、练就一副好口才呢？
新东方创始人俞敏洪说：“语言是技能，而不是知识。
”可见，口才并不是一种天赋的才能，它是靠刻苦训练得来的。
对于销售员来讲，只要充分了解自己的产品信息，把握好客户的心理，然后通过合适的技巧，加以不
断的实战锻炼，就可以不断提高自己的口才。
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