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内容概要

　　《不会说话就做不好销售》从销售工作的实际出发，融合销售学与沟通学两大学科的精华，不仅
为读者提供了理论支持，还将众多销售员在实际工作中经常遇到的问题模拟了简单的销售情景，让每
一位读者通过《不会说话就做不好销售》的学习，都能掌握自我介绍话术、约访话术、产品介绍话术
、成交话术、电话销售话术等。
 《不会说话就做不好销售》最大的特点是简单、有效、易行，是一本不折不扣的销售宝典。
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书籍目录

上篇 话该怎么说——销售员一定要会的说话技巧第一章好口才，好业绩——不会说话就做不好销售对
于销售人员来说，要想赢得客户的喜欢与接纳，就必须具备一定的沟通技能与说话技巧，只有这样，
才能打开与客户沟通的大门，彼此的心灵才能产生共鸣，并为双方的交易关系搭起一座桥梁。
口才决定业绩：一流销售员一定是沟通大师／4口才彰显魅力：会说才能赢得大客户／6预约创造机会
：说好和客户的第一句话／9妙语消除冷遇：陌生场合不再遭遇尴尬／1沟通融化壁垒：销售用语也是
一门心灵的艺术／3话语激发欲望：把说话的重点放在好奇心上／6说服赢得订单：成交往往取决于一
两句话／9第二章 读人心，说对话——销售沟通离不开心理学人的心理瞬息万变，是难以捉摸的，就
像小孩的任性多变、恋人的神秘难懂一样。
这给我们的说服带来了很大的障碍，总是出现所答非所问、有心栽花花不发、事倍功半的情况。
为什么出力却不讨好呢?这是你没有研究透你所要说服的人的心理所致。
察言观色，一分钟洞察客户的心／24嘴巴能骗人，眼睛可骗不了人／27知道客户在想什么，才能确定
我们做什么／28关注细节，举手投足显示销售信号／31把痛苦说透，把好处说够／34不但要听到说什
么，还要看到做什么／36第三章 把话说到点子上——销售沟通的黄金定律销售不是轻而易举的，因为
客户给我们的时间很短，在有限的时间里说有效的话，说正确的话，这是销售沟通永恒不变的黄金定
律，说得通俗一点儿，就是要把话说到点子上。
要知道客户关心什么，把话说到对方的兴趣点上／40从客户的立场出发，把话说到对方的思考点上
／42语言要有针对性，把话说到关键点上／44⋯⋯下篇 该说什么话——销售员一定要会说的八种话参
考文献
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章节摘录

版权页：身体语言和有声语言是语言的两种形式。
人们在社会交往活动中，有时将两者单独使用，有时将两者合用。
首先，就身体语言和有声语言单独使用来看，有人只用有声语言传递信息，其间没有（相对而言）身
体语言配合；有的人只是用身体语言传递信息，其间没有有声语言配合。
喜剧大师卓别林就是一位著名的身体语言大师，他就是凭着自己的各种体态来把种剧情内容生动地传
达给观众的。
其次，就身体语言和有声语言合用来看，人们在用有声语言发送信息的同时，往往要辅以身体语言，
即我们过去常说的“以姿势助言语”。
一般说来，人们总是把有声语言和身体语言结合起来运用，只不过有技巧高低之分。
人类最古老的交际手段就是有声语言，而人们在说话时是离不开表情动作的。
有研究表明，在远古时代，人类的有声语言还不太发达，交际时表情动作格外丰富。
就是在人类的有声语言丰富发达以后，交谈时表情动作也仍是必不可少的。
我国战国时期的著名思想家孟子说：“征于色，发于声，而后喻。
”也就是说，说话要表现在神态上，表达在言辞中，才能被人理解。
孟子是一位十分擅长辩论的人。
他从大量的口语交际实践中发现，有声语言的不足，需要用身体语言去补充，才能更好地达到交际的
目的。
人类的动作、表情是本能性的。
每个人平时说话都会不知不觉地做出某些表情动作。
人们说话时变化的目光，喜或怒的神态，举手投足的动作，经常同所表达的内容密切相关，同时也反
映出说话人的修养水平。
事实上，你同另一个人见面，虽然尚未正式开口说话，但交际活动已经开始，双方的眼神、表情、动
作都在传递着信息。
说话时，对方除了听，还在看。
皱眉头，嘴角向下撇，那显然是话不投机；和颜悦色，笑脸相对，谈话就易于进行。
因此，在口语交际过程中，我们必须给这种无声的身体语言以应有的位置。
如果在说话时能够恰到好处地运用身体语言，就能够使重点突出，富有感情，形象生动，因而更富有
吸引力和感染力，交际的效果会比单纯凭借有声语言好得多。
大家知道，电视的宣传效果比起电台广播更突出、更明显，重要原察言观色，一分钟洞察客户的心一
个有经验的销售员，可以从客户的外貌、衣着、气质、行动、言谈举止上，判断出这个客户的购买力
，进而通过客户的种种表现，准确地把握住客户的内心世界。
这就为实施下一步的说服，创造了有利条件。
往往表现得傲慢、漫不经心的客户才是真正的大买家，对交易细节过分追求的人极有可能成为你的忠
实客户。
但是这些客户也是最难打发的，因为他们对品质的追求到了让人难以置信的地步，比如大家都知道的
日本客户，对产品的生产环节和品质都非常地苛刻。
而表现出很疲惫或者一副愧疚样子的客户，他可能并不想接受你的服务，所以急于出手的你最好还是
打住，对待客户应以放松的心情为主。
气质高贵、衣饰考究、言辞犀利的客户可能一掷千金，让你赚个盆满钵满，对这样的客户就不要哕嗦
，因为他的到来肯定是已经看上你的产品或者服务了，所以你应该把重点放在交易过程和价格以及售
后服务上。
客户对看中的产品最关心的是价格和售后服务，尤其是当交易数量和数额相对较大时，他就会考虑物
有所值和买得称心如意的问题。
如果价格公道实惠，而且售后服务又好，会让客户心理上认为自己买得正确，是合理的必要的投资，
不至于后悔窝火，认为自己的眼力有问题。
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所以在对待这类客户的问题上，言辞一定要斩钉截铁、简洁明白、清晰有力，做到报价明晰、服务周
到，不给客户太多的顾虑，始终让客户认为自己的选择是正确的，整个交易也是以他为主、为核心的
。
世上一切隐秘之事均存在于人的内心，全由人内心的变化而起，为着不可与人说的目的，隐藏了起来
。
说服者要找到这些变化，了解其规律，并采用相应的策略来应对。
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编辑推荐

《不会说话就做不好销售》从销售工作的实际出发，结合了销售学与沟通学两大学科的精华，不仅仅
为读者提供了理论支持，更重要的是结合世界上最顶尖的推销员与顾客面对面销售的经验，它是被证
明了的方法和技巧，它最大的特点是简单、有效、做得到。
同时，将众多销售员在实际工作中经常遇到的问题制作了简单的销售情景，期望让每一位读者，都能
掌握最好的自我介绍话术、约访话术、产品介绍话术、成交话术、问问题话术、电话行销话术等。
说话是销售员创造销售佳绩的锐利武器。
一切成交都是源自于能言善辩的销售口才！
每一单成功的交易，都是一次完美沟通的过程！
每一次成功的沟通，都是来自于对细节的把握！
销售就是一个个与客户沟通的过程，如果不学一点销售沟通学，很容易会在与客户“过招”的时候失
手。
要想成为一流的销售高手，你必须将自己修炼成一位沟通大师，每一句话都能说到客户的心坎儿上；
在沟通的过程中把握客户的心理动态，从而制定更适合销售直至成交的沟通策略。
新颖巧妙的沟通策略，实用有趣的沟通技巧，详尽细致的沟通方案，销售人员轻松搞定客户、提升业
绩的实用宝典。
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