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前言

销售行业有句俗语：“买卖不成话不到，话语一到卖三俏。
”的确，销售员是靠嘴吃饭的，销售员大多靠口才安身立命！
一个销售员要想在销售行业有所成就，就必须要有客户的渠道、过硬的专业知识、足够的人脉、适当
的平台等，但是最为重要的一点是，销售员一定要有优秀的口才，不敢表达、不善于表达等都会严重
影响销售的成功。
但销售口才不等于耍嘴皮，而是一门说话的艺术，无论是电话营销、还是讨价还价，或者是处理异议
，甚至是在说服购买的过程中，都需要销售员善于观察、懂得分析，适时地说出巧妙的话，从而达成
交易。
    很多销售员，尤其是刚踏人销售行业的销售员正是因为无法突破口才这一瓶颈，才致使销售业绩不
佳。
那么，怎样才能具备良好的销售口才，成为优秀的销售人才？
其实，口才是训练出来的，包含一分天资，九分努力。
并且，销售口才有其独特的训练方法。
    说出去的话犹如泼出去的水，如何运用话语的魅力打动客户，就成了很多销售员必须研究的课题。
销售口才涉及的不单单是语言的范畴，还涉及成功学、销售心理学、交际学、演讲、礼仪等专业知识
都需要销售员精通。
正因为如此，作为销售员，才要努力学习销售口才的技巧，为自己的销售成功铺路。
    本书作者结合数年的销售实战经验，分析国内外诸多销售达人的成功秘诀，从实用性出发，从如何
开场、提问、处理客户异议、讨价还价、说服购买、促成成交等几个方面来进行阐述，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
行的方法，实用性强，随学随用。
当然，销售口才的获得并非一日之功，还需销售员在学习书中的知识后在日常的销售活动中加以总结
和学习。
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内容概要

好口才是销售人员重要的工作技能，掌握销售的口才策略，就能把话说得婉转动听、打动人心，从而
迅速提高自己的销售业绩。

本书从实际出发，细致分类，全面剖析销售中的问题，结合典型的案例，教你如何开发客户、吸引客
户、引导客户，如何挖掘客户需求、把握客户的心理，如何自如应答客户的种种“挑剔”或“百般刁
难”，如何刺激购买、实现成交。
诸多的沟通策略与谈话技巧，操作性与实用性强，是广大销售人员的实战宝典。
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章节摘录

版权页：2.严谨型客户范例中的客户就是严谨型的。
这类客户一般做事严谨，更喜欢刨根问底，什么问题都问，他们甚至通常会反问销售员：“你年龄有
多大？
”“你干这一行业多长时间了？
”等。
他们还会对产品产生种种疑惑，总会问销售员：“它的技术基础是什么，运转原理又是什么？
”“你们的售后服务怎么样，如何维修？
”遇到严谨型的客户，销售员总会因为客户的刨根问底产生厌烦情绪，尤其是在电话沟通当中，这类
客户是最占用时间的。
我们不能漫无目的地回答客户的所有问题，更不能对客户冷淡，所以我们应该注意以下几点：（1）
电话交谈中，时刻亮出严谨的证据和令人信服的资料，消除客户的顾虑。
同时，你可以这样说：“如果先生还有什么顾虑的话，我希望能将这些资料亲自交给您查看。
”（2）给客户自己思考的机会。
（3）谈话要有逻辑性，无论是产品介绍还是说服交易或是约访，都要有道理，否则这些严谨的客户
不会轻易接受。
（4）当客户质疑你的销售经验时，你可以强调团队的精神。
3.挑剔型客户挑剔几乎是每个客户的“毛病”，尤其是对产品熟悉的客户。
在销售员准备推销的时候，很多挑剔型的客户就开始滔滔不绝地抱怨了：一会儿不满意产品的质量、
价格；一会儿嫌产品性能不好；一会儿又抱怨公司不够优秀，服务不够完善等。
他们就是典型的挑剔型客户，总是希望得到最好最完美的产品。
在同挑剔型的客户交流时，销售员应该注意以下问题：（1）保持冷静，控制自己的不良情绪，平静
地对待挑剔者的种种责难。
这类客户一般是愿意购买的，只是嘴上不饶人，只要顺着他就行，销售员千万不能批评或是责骂客户
，更不能挂电话。
先顺从客户的意见，然后再婉转地指出客户的错误，“您说的有道理，但是⋯⋯”这种句式不仅能顺
利表达销售员自身的想法，而且还照顾到了客户的情绪，非常有效。
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编辑推荐

《销售这样说才有效》是一部销售人员的口才宝典。
从中能够找到最有效的解决客户问题的口才技巧。
《销售这样说才有效》汇集了各种情景，指点销售员在不同情况下灵活应对客户的种种疑难问题。
《销售这样说才有效》凝结了销售的精髓，让普通销售员快速成长为出类拔萃的销售之星。
传达你的真诚、表现你的热情、展示产品吸引人的优势，让好口才来为你助力。
一切就能够轻松达成，客户也会络绎不绝。
各种类型的客户、各种突发的情境，其他行业人员都没有销售员如此需要有灵活的口才技巧，以应对
纷繁的问题。
确保自己的销售业绩。
销售员身上背着异于常人的种种压力，因为他们要思考与客户的每一句对话。
稍有不慎可能就会功败垂成。
若是练就成炉火纯青的口才技艺。
就会轻松地夺取业绩头筹。
销售是否成功，在于销售员的“口才技艺”是否到位，让每个字、每个句话都成为灵妙的乐符打动客
户的心。
让他们先喜欢你，才能捕获到客户最真实的信息。
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