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前言

在当今社会，销售是一份很常见的工作，其中有人能够取得很好的业绩，有人却只能拿底薪。
不管你是销售老手，还是新手，相信都有一个问题会缠绕着你，那就是：如何说，客户才会买。
那么这本书告诉你，在销售中如何靠说话赢得订单。
    首先，这里要搞清楚一个问题，那就是何为销售。
也许你马上就可以回答：不就是卖东西嘛！
很多人都会认同这个答案，但是这个答案并不是完全正确的。
销售是卖东西，这一点不错，但是并不是单纯的“卖东西”，这中间还有很多学问。
    小王和小李是同一家公司的销售人员，但是他们的业绩却相差甚远。
其原因是小王口才好，会用不同的话术吸引客户的注意并得到他们的信任，而小李却拙于言辞，业绩
迟迟上不去，情绪也日益低落。
    有人说，销售就是耍嘴皮子的活儿，这话虽然有点偏激，但也有一定的道理。
销售中若是没有言语的交流，那就不是销售；销售中若是言语使用不当，那就称不上是成功的销售。
所以，说话的技巧在很多时候可以决定销售的成败。
说客户想听的，听客户想说的，只有双方充分沟通，销售成功的几率才会大大增加。
    但是，优秀的口才并不是天生的，好的口才都是在掌握了一定的话术技巧之后，在实践中磨练出来
的。
只要肯努力，每个人都可以拥有好口才，成为话术高手，进而成为一名成功的销售员。
    或许有人会产生疑问：话术在销售中真的有那么重要吗？
客户如果需要的话，即使你不开口他也会买。
如果客户不需要，就算你说得天花乱坠也无济于事。
其实，在销售工作中，这种想法是非常错误的。
实际上，任何人在任何时候都是有需求的，只是有的时候，客户的需求是显而易见的，有的时候甚至
连他本人都不清楚，需要你去挖掘。
所以，销售人员在销售过程中，要懂得利用话术让客户说出自己的需求，甚至帮助客户创造需求，达
成自己的销售目的。
    本书基于销售中经常出现的一些情况，结合大量事例总结归纳了销售话术的知识与技巧。
分阶段、细致地对销售话术进行了分类介绍，非常利于大家用于实战操作。
    祝愿每一位销售人员都可以攀上自己事业的高峰。
    作者    2012年9月
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内容概要

　　《这样说一定成交》基于销售中经常出现的一些情况，结合大量事例总结归纳了销售话术的知识
与技巧，分阶段、细致地对销售话术进行了分类介绍，非常利于大家用于实战操作。
全书共分为十章，对开场白、自我推销、客户沟通、客户关系维护、电话营销等各个领域进行了深入
探讨，语言通俗易懂，结构清晰合理，是销售人员的入门必备书！
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让对方接受你
“我们很骄傲”的话术
说好每一句话
第三章恭维也讲究策略：赞美话术
语言赞美不能吝啬
恭维要适度
赞美的语言要有新意
七成真实，符合话题
赞美要选对目标
“坏人”也需要赞美
巧妙赞美赢得客户的好感
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倾听的作用及方法
巧用话术化解客户的心防
长话短说，有话直说
采取先同意客户的策略
告诉客户，给他想要的
给顾客提供选择
用话术引导客户“捡便宜”
让冲动为你带来收益
用数据说话更有效
沟通中需注意的话术
第五章如何处理客户的拒绝与异议：协调话术
拒绝是销售的开始
面对客户的拒绝
语言温和地对待拒绝你的客户
找出客户拒绝的真实意图
避免客户的拒绝
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主动提出存在的缺点和异议
重新拜访拒绝过你的客户
让客户自己说服自己
“二选一”应对客户拒绝
少用“但是”，多用“当然”
不被客户说服
让客户说出自己的反对理由
让客户无法拒绝你
享受客户的拒绝
第六章面对客户的讨价还价：价格话术
如何让客户在砍价中拥有成就感
不接受第一次的议价
先强调价值，再谈价格
说服杀价顾客成交
如何回应客户的询价
让降价帮助成交
讨价还价中的原则
“嫌货才是买货人”
第七章维持与客户的关系：维持话术
说出客户的名字
让第三方为你说话
“暗盘优惠”
如何完美收尾
客户诉怨的处理
让客户介绍客户
如何维护与客户的关系
第八章如何向客户作出承诺：承诺话术
情急情况不说错话
别让承诺成为一种虚设
告诉对方：对所卖出的产品负责
把承诺当做原则
适时给客户承诺
运用收回承诺的策略
“一诺千金”
承诺的技巧
第九章电话营销如何说：间接话术
与挡架者搞好关系
告诉对方足够的信息
告诉对方通话的理由
电话预约客户
独一无二的电话脚本
电话销售的过关话术
绕开电话障碍的话术
电话销售的潜伏话术
电话销售的迂回话术
电话销售中如何化解拒绝
第十章成功的销售人员这样说服客户：成功话术
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不同场合，对不同人说不同话
以客户的语言介绍产品
话说三分，为双方留有余地
说话学会避实就虚
卖出一份关爱
坚持自己的原则

Page 6



第一图书网, tushu007.com
<<这样说一定成交>>

章节摘录

版权页：   完美的开场白：开场话术 对于社会上的每个人来说，不论做什么工作或者做什么事情，好
的开始都是成功的一半，这一点毋庸置疑。
对于销售人员来说，更是如此。
销售人员在与客户进行接触时，要先有一个开场白，进而才能与客户深度交谈。
所以，开场白在沟通交流中就显得尤为重要，那么开场白的好与坏就有可能决定这次销售的成功与否
。
换一种说法就是，好的开场白，是销售人员成功的开始。
 吸引客户兴趣的开场白 开场白的目的是要与客户继续沟通下去，以便促成交易。
好的开场白不但能够引起客户的兴趣，还能够控制客户的内心。
如果开场白不能引起客户的共鸣，那么往往会引起客户的反感。
所以，销售人员要在开场的时候，学会用不同的方式吸引客户的关注。
 1.用问句引起客户的兴趣 用问句来吸引对方的注意力是个非常有效的方法。
一个好的提问方式，不但可以引起客户极大的兴趣，还可以使销售员占尽优势，变不利的被动为主动
，掌控局势。
销售人员可以在与客户初次见面时，直接提出与客户利益有关的问题，通常客户不会拒绝回答。
比如说：“从贵公司发布的消息上看，贵公司每个月交纳的电费、水费等费用过万元。
那么，您是否有降低这方面花费的打算？
” “李厂长，您认为公司人员流动性大的原因是什么？
”（公司员工流动性大是李厂长最为关心的问题之一，显然这位销售员问到了点上） “不知您是否愿
意给我5分钟左右的时间，向您介绍一种在短时间内赚取1000美元外快的方法，这能够快速提高您及您
家人的生活质量。
这种方法已经有超过10000人实践过，切实可行。
”在运用这一方式来进行开场白时，需要注意，问的问题应该是客户所关心的问题，并且表达明确、
清晰，不能模棱两可、似是而非。
只有这样才能引起客户的兴趣，进而促成销售。
 2.接近客户的话术：赞美和感激 适当的赞美在任何场合都不会出现太大问题。
销售人员在与客户进行沟通交流之前，要先查找资料了解客户的特点，适当地夸奖客户。
实践中，通过赞美对方既能得到对方对自己的良好印象，也能适当引起对方的注意，以便更快地接近
对方，完成销售。
但切忌言不由衷，过度赞美，招致客户的反感。
 比如说：“王总，您的办公室如此简洁而有品位，可见您是一个做事干练的人。
”这样的赞美大方、得体、适度。
而如果说成：“王总，您这房子真漂亮！
”就显然成了拍马屁。
 “赵先生，我给您打电话是因为我们在和客户接触时，他们都多多少少会谈到您，这说明您在当地的
电子行业中影响力很大，您做得何其成功。
现在，我们公司也在研究、开发各种可以帮助我们客户做生意的方法，所以，我是特意来向您请教和
学习的。
” 3.优惠法开场白 在开场白中可以运用优惠、赠送、免费等词语来引起客户的注意。
社会上几乎每个人都会关注赚钱及省钱的方法，所以在开场白中可以运用优惠法或者是金钱诱惑法引
起他们的兴趣。
 比如：“雷厂长，如果有一个方法可以帮您每年在设备维修上节约10万元，您一定很想知道是什么吧
？
” “您好，请问您有兴趣参加我们公司××产品免费试用的活动吗？
” 4.好奇心开场白 心理学研究表明，好奇是人类行为的基本动机之一。
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人们对不了解和不熟悉的事物都容易产生好奇心，有了好奇心就会有一探究竟的强烈愿望。
在销售开始的时候，销售人员可以通过设置悬念等方式来引起客户的好奇心，从而使他们有进一步了
解的欲望，进而达成销售目的。
比如：“您听说过一种坏了之后依然能用的锁吗？
” ××家电企业推销员对顾客说：“每天只花一毛六分钱就可以使您用上快捷方便又实用的电器。
”顾客对此感到惊奇。
 推销员接着讲到：“这个家电需要297.6元。
我厂家电平均寿命为5年，每年365天，这样平均每天的花费只有一毛六分钱。
”
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编辑推荐

　　亲爱的朋友，你知道怎么说能赢得和客户的见面机会吗？
你知道怎样的开场白更吸引客户的兴趣吗？
你知道怎么进行成功的自我推销吗？
别急，这本《这样说一定成交》统统会告诉你。
　　三大理由，让你不得不选择《这样说一定成交》：　　1.简单。
语言通俗易懂，将晦涩深奥的话术娓娓道来。
　　2.实用。
大量真实的案例，让你拿来都可以用。
　　3.精辟。
本书只告诉你一个道理：要能说，更要会说。
　　如果你对销售感兴趣，或者你现在正在从事销售岗位，那么这本《这样说一定成交》就是你的从
业宝典，是你的职场杀手锏！
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