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前言

同样都在说话，说同样的话，有的人说来，让人如沐春风，而有的人说来，却让人备感尴尬：有的人
一句话，可以在十万火急的时刻平息一场战争，而有的人一句话，却会让畅快淋漓的沟通瞬间出现裂
痕⋯⋯    这就是语言的魅力，不可思议，也难以捉摸。
    语言的魅力是销售员最需要掌握的，因为销售的过程，正是与客户谈判和谈心的过程。
所以说，做销售，精明的头脑固然重要，但有好的口才更能如虎添翼。
好口才可以吸引客户的注意力，可以激发客户的兴趣和购买欲，可以缓解尴尬的气氛，可以帮助销售
员掌握洽谈的主动权，可以让客户在心悦诚服中，同意我们的建议和想法，接受我们的产品和服务，
最终达成交易。
    世界上有千千万万的销售员，他们都在做着同一件事情，但结果却往往不尽相同。
有的销售员业绩特别好，有的费尽心思却无法获得客户的青睐。
    业绩不好的销售员抱怨：好不容易争取到向客户推销的机会，但是说的话总是不能打动对方；介绍
产品的话说了很多，就是不能够吸引客户的注意力，引起对方的兴趣：客户表示对产品很满意可就是
不签单，不做出最后的购买决定：自认为掌握了销售的一些技巧，但实际操作时还是摸不清、猜不透
客户心里的真正想法。
    难道是销售员的礼仪不够到位吗？
难道是销售员的话语不够热情吗？
难道是销售员对产品的介绍不够详细吗？
难道是销售员的语言表达不够有逻辑吗？
都不是。
不只是这些，而是要融合全部。
    好的销售口才，不只是口头表达的语言艺术，它还融合了销售员的语言魅力和风格，对客户心理的
把握，对具体情景的反应，对产品与服务的认知和表述，对成交技巧的掌控⋯⋯这些都包含在销售的
整个过程中，共同决定了销售的成败，缺一不可。
    如果你对自己的销售业绩比较满意，对自己的口才比较有信心，或者你对自己的销售业绩并不那么
满意，对自己的口头表达能力并不那么自信，对自己遇到了同样的困惑感到无助，那么，你们都可以
翻开这本书。
这本书可以为原本对自己满意的销售员提供更多提升的机会和更多经验之外的启发；可以使原本对自
己不满意的销售员得到迅速提升自己口才的技巧，，掌握最老练的销售手法。
    本书将销售的整个过程划分成几个部分，分别从销售口才的训练技巧和心态、开场白训练、介绍产
品技巧训练、如何正确提问和处理客户异议、应对不同性格的客户技巧以及促成交易技巧、电话沟通
技巧、特定场合说话技巧等多方面，全方位地进行了阐述和归纳，概括了口头表达艺术最重要的部分
，是一部内容全面、注重实际操作、语言活泼生动、值得阅读的销售员口才训练的集大成之作。
    世界推销大师戴尔·卡耐基说：“口才并不是一种天赋的才能，它是靠刻苦训练得来的，销售口才
也是如此。
”希望这本书可以成为指引你销售生涯路的一个重要航标。
通过训练，提高你说话的水平，进而提高销售业绩，帮你成为一名优秀的销售员，早日找到一条通往
成功的捷径。
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内容概要

　　本书将销售的整个过程划分了几个部分，分别从销售口才的训练技巧和心态、开场白训练、介绍
产品技巧训练、如何正确提问和处理客户异议、应对不同性格的客户技巧、以及促成交易技巧、电话
沟通技巧、特定场合说话技巧等多方面、全方位地进行了阐述和归纳，概括了口才艺术最重要的部分
，是一部内容最全面、注重实际操作、语言活泼生动、值得阅读的销售员口才训练的集大成著作。

　　世界推销大师戴尔?卡耐基说：“口才并不是一种天赋的才能，它是靠刻苦训练得来的，销售口才
也是如此。
”
希望通过这本书可以成为指明你销售生涯路的一个重要指示，通过训练，帮你提高说话的水平，进而
提高销售业绩，成为一名优秀的销售员，早日找到一条通往成功的捷径。
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媒体关注与评论

　　口才并不是一种天赋的才能，它是靠刻苦训练得来的。
销售口才也是如此。
　　——戴尔·卡耐基
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编辑推荐

《销售员口才训练全集》编辑推荐：口才并不是一种天赋的才能，它是靠刻苦训练得来的。
销售口才也是如此。
会听，巧问，探听客户需求。
会说，会攻，击破客户心墙。
口才，技巧，共创万千业绩。
一切成交都源自能言善辩的销售口才和贴切实用的销售技巧！
勇气+毅力+守信+勤奋：成功销售员，NO！
善于倾听-打动人心-巧妙提问-解决异议-巧抓时机，YES成交！
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