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前言

第二次世界大战以后，美国出现了许多著名的营销专家，在金融危机之前曾流行这样一句话：“除了
总统，最伟大的职业就是营销员。
”这句话听起来让人匪夷所思，营销员的地位怎么能比律师、医生、教师、科学家这些佼佼者还要高
呢？
但是，当你了解到那些营销专家一天之内能卖出多少部汽车、一天之内就能卖出一架飞机，并且天天
如此，他们的财富呈几何级数递增时，就不会为这句话感到迷惑和震惊了。
这些世界著名的、伟大的营销专家，他们使用的武器不是现代化的高科技设备，而是看不见、摸不着
的语言艺术。
他们成功的事实告诉人们：语言具有无限的魅力，口才可以创造惊人的财富。
全球著名的汽车营销专家乔·吉拉德，被吉斯尼记录大全誉为“世界上最伟大的推销员”，以连续12
年平均每天销售6辆汽车、一天最多销售18辆车、一个月最多销售174辆车、一年最多销售1425辆车的
业绩，荣登世界销售第一的宝座，至今无人突破。
乔·吉拉德出身平民、没有高学历、没有可利用的社会背景，但是他用卓越的业绩证明了这句格言：
“有一种能力可以使人很快完成伟业，并获得世人的认识，那就是令人喜悦的讲话能力。
”好口才可以使人腾空而起，凭借语言的翅膀完成梦境之旅。
营销口才，是营销活动中的特殊技能，是口才艺术中的特别技巧。
中国自古就有“一言兴商”、“一语千金”的道理，在市场经济的背景下决战商海，必须拥有良好的
营销口才。
如果你现在是一个怀揣梦想的营销员，想在未来成为一位伟大的、成绩卓越的营销专家，那么你不仅
要知道口才是何等的莺要。
而且还能够灵活巧妙地运用口才艺术。
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内容概要

本书全面、生动、清晰地讲述了与市场销售人员息息相关的社交口才、谈判口才、公关口才、推销口
才、演讲口才等内容，文章短小精练，理论简明易懂，语言通俗生动，案例与时俱进，能够帮助销售
人员在短时间内迅速提升为营销高手。
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作者简介

葆卿，本名：李普曼。
巨蟹座。
现就读于中央美术学院。
 执著而快乐地求学、创作和生活。
随性走笔，记录那些为了心中的信念执迷不悔的爱与痛。
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章节摘录

史蒂夫·乔布斯的演讲风格 史蒂夫·乔布斯是苹果公司的创始人，公认的“苹果”之父。
1985年，他获得了由里根总统授予的国家级技术勋章；1997年成为《时代周刊》的封面人物，同年被
评为最成功的管理者，是声名显赫的“计算机狂人”；2009年被财富杂志评选为近十年美国最佳CEO
，同年当选时代周刊年度风云人物。
1955年2月，乔布斯生于加州的硅谷。
1978年，他与合作伙伴共同创立了苹果公司，后来发布了苹果二代和苹果系统，由此点燃了个人电脑
革命的火焰。
在他离开苹果公司很长一段时间之后，于1997年戏剧性地重返苹果公司，并且将当时奄奄一息的苹果
公司带上了健康的发展轨道。
像许多著名企业家一样，史蒂夫·乔布斯是全球著名的演讲家。
他散发出来的个人魅力俘获了成千上万个称得上“苹果系统忠诚者”的客户、员工和同僚。
在乔布斯28岁时发生的一段故事，至今还在流传。
当时苹果公司已经成功上市，他本人被称为十分傲慢的青年企业家。
有一天，乔布斯与当时百事可乐公司的主席——44岁的约翰·斯卡里坐在房顶平台上俯瞰哈得逊河。
两人看着哈得逊河两岸美丽的风光，聊着开心的话题。
乔布斯心里有个由来已久的想法要说出来，那就是争取斯卡里加盟苹果公司，他直言不讳地问道：“
你是想下半辈子继续卖甜水，还是想找一个机会来改变世界?”这句话问得非常傲慢，也很大胆，也很
乐观。
改变世界，是一项伟大的工程，一般人是没有胆量说出口的，但正是这句话打动了心里同样埋藏着坚
定信念的斯卡里，为了改变世界的梦想，他决定加盟苹果公司。
乔布斯相信自己天生就是改变世界的，他从不害羞地承认这一点。
也正是这种远大的抱负，使他身边的人相信自身是从事改变世界的工作，富有激情和使不完的力量。
乔布斯的演讲也从来都十分令人感动，就像他轻易就可以说服斯卡里一样，无论是客户、同事还是员
工，都能从他的讲话中得到力量。
    乔布斯的演讲实例——言简意赅地营销新产品
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媒体关注与评论

要是你想达到你的目的，最好用温和的态度与人家讲话。
　　——莎士比亚和蔼可亲的态度是永远的介绍信。
　　——培 根抓住人心的捷径，在于以对方最关心的问题为话题。
　　——卡耐基发生在成功人物身上的奇迹，至少有一半是由口才创造的。
　　——汤姆士
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编辑推荐

《超级营销口才:一语值千金》：销售好口才就是八面玲珑、夸夸其谈、谄媚忽悠？
打动人心-促成合作-快速签单-成就事业。
销售世界里第一位不是产品，而是你自己，在你成功地把自己推销给别人之前，你必须百分百之百把
自己推销给自己。
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