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前言

　　“农民靠天吃饭，做生意靠嘴巴赚钱。
”这句老话即使在今天也是适用的，尤其是后半句，放在推销员身上更是恰如其分。
　　推销员，英文叫“Saleman”，它不仅仅是指在第一线推销商品、提供速销产品及服务的职业人士
，更包含一切销售产品的业务人员，如基金经理、保险经纪、地产代理、化妆品美容顾问等。
　　一名优秀的推销员需要具备出色的口才、一流的实战经验和独到的成交技巧，本书侧重于从口才
的角度给推销员朋友提供实用的推销口才训练方法、与客户沟通的技巧以及凭出色口才促使推销成功
的经典案例。
　　美国最权威的推销专家戈德曼博士说：“在面对面的推销中，好口才是非常重要的。
你的第一句话怎样打动对方？
你的赞美和恭维能否恰如其分，不做作、不令人生厌？
你的微笑、风度和肢体语言如何能够配合你的语言产生积极的效果？
你的倾听、幽默和察言观色如何拉近对方与你的距离，使对方对你产生莫名的好感？
你的口才如何解决客户的异议和促使交易成功？
⋯⋯这些问题是每个推销员都应该认真面对和解决的。
”　　与客户轻松交流是一种能力。
人与人的关系都是由陌生到熟悉的，有诚意加上正确的策略、出色的口才，你就能打动客户，将合同
和订单一举搞定。
好口才既要在实战中不断练习，也要掌握正确的理念和方法，正如想在篮球场上百发百中，就要先从
最基本的投篮姿势和基本动作练起，熟能生巧，勤能补拙，到最后你瞄准篮筐，闭上眼睛也能把球投
得八九不离十，至少不会“三不粘”o推销口才也是一样，平时经常练，没事常翻书，尤其是这本《
金牌推销员口才教程》，告诉你的都是最基本的口才训练方法、最实用的口才原则以及能够迅速促成
交易的口才秘诀。
　　成为金牌推销员并非遥不可及，言谈之中掌控一切正是金牌推销员成功的独门武功。
推销员在市场第一线接触客户，为了能在竞争中占据主动，不仅要与外部客户搞好关系，还要与公司
内部的领导沟通，争取他们的支持。
如果能让上级领导在职权范围内做一些合理变通来支持你，那么你与客户也好说话，推销成功的几率
就会更大。
从某种意义上说，在推销过程中你得到领导的支持越多，你的推销业绩就越高。
可见，推销员不仅要具备能与客户沟通的口才，更要有争取公司内部支持的口才，这也是本书的重要
内容。
　　本书是为那些准备从事推销工作或者正在从事推销工作的人量身定做的教科书。
本书最基本的观点就是提倡推销员在口才上下工夫，练好专项基本功。
不论是哪一个行业的推销员，都应该在实战中提高口才，因为好口才可以帮助你向金牌推销员的殊荣
迈进。
　　一个推销员推销能力的高低，在很大程度上决定了他的推销业绩的高低，甚至决定了他的人生成
就。
建议每一位推销员朋友都随身携带一本《金牌推销员口才教程》，它会在你需要的时候随时鼓励你、
指导你，帮助你谈成每一笔订单，成为真正出类拔萃的金牌推销员。
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内容概要

成为金牌推销员并非遥不可及，言谈之中掌控一切正是金牌推销员成功的独门武功。
推销员在市场第一线接触客户，为了能在竞争中占据主动，不仅要与外部客户搞好关系，还要与公司
内部的领导沟通，争取他们的支持。
如果能让上级领导在职权范围内做一些合理变通来支持你，那么你与客户也好说话，推销成功的几率
就会更大。
从某种意义上说，在推销过程中你得到领导的支持越多，你的推销业绩就越高。
可见，推销员不仅要具备能与客户沟通的口才，更要有争取公司内部支持的口才，这也是本书的重要
内容。
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章节摘录

　　在推销过程中，顾客往往在开始时就会以不同的理由拒绝，如果推销人员处理不好，往往开始没
说上几句话就会使推销陷入僵局。
因此，掌握好口才，在开始时就吸引住顾客的注意力，是推销成功的关键。
好的口才的确具有让顾客认同的神奇功能。
　　施医生对推销员的东西曾经随口说了一句，“试试再说”。
施医生是有名的推销终结者，从来没有人能与他约会上门推销。
任何接触都被他毫不留情地挡掉了。
对推销人员而言，他无疑是个挑战！
　　一位具有好口才的推销员也打过好几次徒劳无功的电话，不过总算引起了施医生的秘书的一丝兴
趣，言谈间他搜集到一些宝贵的资料。
医生雅好美术，在有限的业余时间，他必定走访市内各画廊，尤其不愿错过任何新开幕的展览。
　　这位推销员侦探似的给每家画廊打电话，查出每一个新展的时间和地址。
当然，他到场的时候，施医生也在。
　　跟施医生搭讪之前，推销员细心观察了这位毫不知情的未来客户好一会儿：他怎么到场的，他的
言谈方式，他的谈话内容，他的穿着打扮，等等。
　　在这一类的场合要想攀谈不难，轻描淡写来一句观感就能引起对方的谈兴。
推销员应声附和着医生的见解。
对展出的作品发表了几句得体的观点，又提了其他几位画家的名字，然后问施医生的看法——同为艺
术爱好者的意见。
　　推销员连商品的名字都没提，倒是说了自己的名字。
医生心情颇佳，难得有这么一个美好的晚上，和一位修养不错的人又谈得如此愉快。
　　几天后，推销员用电话和医生搭上了线。
　　“是那位在某某画廊见过的先生吗？
”　　施医生在接到秘书传话的时候问道。
这个名字他记得，却感到惊讶：这位令人喜爱的聪明人是位业务顾问，也就是推销员喽！
　　施医生态度坚决，想“诱使”他买什么都是白费力气。
到后来他索性断然回绝：　　“少跟我啰嗦什么邪门歪道的节税投资了！
你们这些推销员统统是骗子！
”　　没什么可谈的了，施医生正要挂电话，却听到推销员的声音：　　“医生，容我说最后一句，
医生统统都是凶手！
”　　“什么话？
”(“什么”两个字吼得半公里以外都听得见。
)　　推销员不动声色，私底下早就料到施医生会反应激烈，因为在推销圈子里，姓施的名声早有定论
。
所以启用了事先备妥的第二招。
　　他讲了个朋友由医疗失当而丧命的故事，为了强调其真实性，甚至详述了一些细节。
　　施医生了解这类医疗上的问题，生气地反驳：　　“不能以偏概全啊！
”　　“说得也是！
那你也不该把推销员一视同仁。
你我都是明达之人，不必故弄玄虚！
我登门拜访时你再亲自印证不迟。
我相信，到时候你会有正面的看法。
”　　施医生气势稍退。
他自己思忖是否太过分了。
终于答应约了个见面的时间。
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他本来也是可以拒绝的，在那不设防的一刻之前。
　　推销员不仅攻克了第一道难关(订好了约会)，而且还化解了危机。
换成口才不佳的推销员，很可能就此把关系弄僵了。
　　在医生家，推销高手叹服于医生的高雅装潢，典雅的家具和墙上的现代版画等。
他表现出十足的欣赏、赞叹，他站在一盏维多利亚时代的灯具前说：　　“真够瞧的！
古董耶！
至少值4万块钱，真是稀世珍品！
”　　施医生上钩了：“猜猜我用多少钱买的？
”　　推销员当然说了个高于施医生的购买价格的价，并奉承地问道：“你怎么那么厉害，在哪里买
到的？
”　　施医生据实相告这件古董的来龙去脉，并自夸对古董多么在行，没人骗得了他，等等。
　　推销高手继续说道：“真是不可思议！
你真是行家，真会挑东西。
”他边说边指着一张坐椅，准确地说出它是属于什么风格的设计，再赞一句：“这张椅子一定也花费
不少！
”　　“猜我花了多少钱？
”施大夫神气地问道。
推销员听完，又惊讶又赞叹，机灵地应对，又花了几分钟，尽量满足了医生的虚荣心。
他心里很清楚：交谈的最初八分钟，是生意成功与否的关键。
　　谈话继续：“施医生，你府上搜集的都是价值连城的珍品，你一天要工作多久啊？
”　　施医生承认时间不够用，然后他听到推销高手说：“如果能合法节税，辛苦赚来的钱少送一点
给财政局，你就能够积累更多的财富了。
”　　医生有兴趣了，仔细地听他解说，讨论数字并进行计算，渐渐冷静下来之后，不免有点生气：
这家伙打探什么！
弄了半天还不是要推销东西！
我才不上当！
　　刚才，推销员在言谈间已经准备了一个计划，施医生想在鸡蛋里找骨头，那就只好听他说，最后
他暗示：这样不行，这些数字得再好好核算，时间太紧，或许有更好的方法，真要考虑的话，这个计
划得换一种方式处理，比如⋯⋯　　推销员心中另有盘算。
在所谓的“权威转移法”上，很多推销员就败了，因为他们缺乏坚持到底的毅力，害怕丢掉眼看就要
到手的订单，不敢施压。
　　内外科兼精的施大夫正在考虑，该如何开口拒绝对方，推销员首先打破了沉默：　　“医生，你
通常早上几点钟开始工作？
”　　“都是早上八点准时进手术室，问这个做什么？
”　　“我会准时到场！
”　　施医生一头雾水：“开刀是不准参观的。
”　　“不是去看，我要动手术。
”推销员声调沉稳坚定，毫不妥协。
　　一阵沉寂。
医生的脸部表情像是要发作，心里想这个大胆无聊的家伙到底在搞什么？
不会连手术刀和拆信刀都分不清吧！
　　“是啊！
”推销员笑了，好像看穿了医生的心思：“如果我这个病人去找你，一定百分之百信任你。
你受到良好的教育，经验丰富，十分清楚自己该做什么，难道会在动手术时听我的建议吗？
我在自己的本行也算是科班出身，经验不少，应该知道怎么做对客户最好吧？
”　　施医生沉思不语，怒气渐消，他心里想，这人说得对，并笑着想解除窘状：“请继续说，我听
着哪！
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你说服了我，我就买你所推销的东西。
”　　这一晚，推销员不但拉到一个新客户，而且赢得了他的信任，因为施大夫不但自己签了合约，
还把他推荐给了医院同事。
　　当时若是话不投机施医生也就挂了电话。
他的合约就飞了，好在我们这位推销员基础扎实，方法得当，才扳回一局。
P7-10
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编辑推荐

　　《金牌推销员口才教程》是为那些准备从事推销工作或者正在从事推销工作的人量身定做的教科
书。
《金牌推销员口才教程》最基本的观点就是提倡推销员在口才上下工夫，练好专项基本功。
不论是哪一个行业的推销员，都应该在实战中提高口才，因为好口才可以帮助你向金牌推销员的殊荣
迈进。
一个推销员推销能力的高低，在很大程度上决定了他的推销业绩的高低，甚至决定了他的人生成就。
建议每一位推销员朋友都随身携带一本《金牌推销员口才教程》，它会在你需要的时候随时鼓励你、
指导你，帮助你谈成每一笔订单，成为真正出类拔萃的金牌推销员。
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