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前言
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内容概要

　　要想成为一个一流的销售员，就要培养自己的销售金口才，而要想培养自己的销售金口才，就需
要有名师指点加上自己的刻苦努力。
正因此，我们编写了这本专门针对销售员的口才训练指导。
与众多同类书籍的不同之处在于，我们本着省时省心的原则，不做过多的议论空谈，而是点到为止，
一目了然；以实例带技巧，以分析带实战指导，捞干的，拣最实用的，拣销售过程中经常遇到的硬骨
头来“啃”。
并且按照销售过程，从开发客户到预约、面谈、报价议价、到解决抱怨做好售后服务，留下客户和开
发新客户，一步步慢慢道来，讲得清楚，说得明白。
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书籍目录

销售金口才
第一章 练好口才，随时做到出口成金
1．打造有魅力的声音
2．赞得妙才能卖得俏
3．借助幽默点石成金
4．妙用无声语言
5．积极倾听助益销售
6．千万把好“出口”关
7．留心你的“小动作”
8．用创意弥补口才的不足
本章小结
第二章 巧探深挖，摸透客户的心思
1．摸准客户的购买实力
2．问出客户心思的方式
3．用积极提问透视客户心理
4．用反问锁定客户注意力
5．用引导式提问说服客户
6．用假设套出客户的需求
7．用“红灯话术”说服客户
8．用欲擒故纵让客户签单
10．用好沉默也能招大财
本章小结
第三章 言语诱导，让客户顺着你的思路走
1．融化式说服消除客户戒心
2．描绘美妙意境感染客户
3．说服客户体验情境
4．加强话语的逻辑性
5．用语言诱导说动客户
6．引导客户一直说“是”
7．用专业问题循循善诱
8．说中客户的要害
9．让客户进行自我说服
本章小结
第四章 因人而谈，妙对各种类型客户
1．应对只接受资料的客户
2．应对货比三家的客户
3．应对向熟人购买的客户
4．应对跟着兴趣走的客户
5．应对凭经验判断的客户
6．应对喋喋不休的客户
7．应对沉默寡言的客户
8．应对喜欢争论的客户
9．应对犹豫拖延的客户
10．应对疑虑重重的客户
11．应对刨根问底的客户

Page 4



第一图书网, tushu007.com
<<时光文库-销售金口才>>

12．应对爱挑剔的客户
本章小结
第五章 开发客户，客户就在你身边
1．准确定位准客户
2．用“250定律”开拓客户
3．用电话全面开拓客户
4．以点带面谈出一群客户
5．说动的客户身边人
6．把客户谈成自己人
7．随时把陌生人变成客户
8．说动抵触推销的客户
9．说动不想改变供应商的客户
10．快速敲定谁是决策者
本章小结
第六章 巧言接近，让客户欢迎你的到来
1．为接近客户做好充分准备
2．接近客户的基本方法
3．突破前台和秘书的防线
4．让服务人员为你所用
5．应对客户的“改天再说”和“忙”
6．用客户关心的事接近客户
7．激发好奇心接近客户
8．不拘小节易让客户反感
9．20种理由再次见到客户
本章小结
第七章 妙语开场，拉近与客户的距离
1．紧紧抓住机会的开场白
2．激发客户兴趣
3．引起客户关注
4．拉家常接近客户
5．借助权威开场
6．借助第三方开场
7．化解客户的冷漠
8．应对自大傲慢的客户
9．主导客户而不是去迁就
本章小结
第八章 推介产品，让客户对你的产品动心
1．卖产品不如卖效果
2．让客户害怕损失更多
3．充分调动客户的想象力
4．用权威数字来说话
5．用专业水准拿下客户
6．施加压力让客户急着购买
7．假设成交让客户主动购买
8．用激将法拿下客户
本章小结
第九章 处理异议，把客户的顾虑变成销售的机会
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1．客户异议8种基本类型
2．找出异议背后的真实意图
3．判别客户异议的真假
4．用坦诚赢得客户谅解
5．用真诚化解客户的异议
6．处理异议的语言技巧
7．巧妙提问化解异议
8．灵活有度地否定异议
本章小结
第十章 报价议价，让客户心甘情愿掏腰包
1．处理价格问题的基本原则
2．处理价格问题的基本方法
3．摸清客户的底线
4．报价的技巧
5．还价的基本原则
6．还价的技巧
7．用反问应对客户的杀价
8．用低价策略说动客户
9．顺着顾客的思路说服
10．先“咬紧牙关”后松口
本章小结
第十一章 妙语促进，让交易最后一锤定音
1．迅速捕捉成交信号
2．促成交易的口才技巧
3．委婉说服客户购买
4．物以稀为贵促成交
5．“二择一”促成交
6．利用折扣促成交易
7．用试探促使客户购买
8．切记巩固销售成果
本章小结
第十二章 化解抱怨，促进售后的合作
1．客户抱怨是你的动力
2．恰当处理客户的抱怨
3．处理抱怨的语言技巧
4．处理抱怨的“禁用语”
5．弄清客户流失的原因
6．向客户征询反馈信息
7．用“三谢三勤”留住客户
8．用创意不断复制客户
本章小结
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章节摘录

版权页：   （3）指向性提问。
这种提问方式通常是以谁、什么、何处、为什么等为疑问词，主要用来向客户了解一些基本事实和情
况，为后面的说服工作寻找突破口。
例如，“你们目前在哪里购买零部件？
”“谁在使用复印机？
”“你们的利润制度是怎样的？
”等。
 这类问题的提问目的十分清楚，也比较容易作出回答，通常用来了解一些简单的、宜于公开的信息，
不适合用来了解个人情况及较深层次的信息。
需要注意的是，在使用这类问题时要表现出对客户的关心，语气不可太生硬。
 （4）评价性提问。
评价性提问方法是用来向客户了解对某一问题的看法，而且这类问题一般都没有固定的答案。
例如， “你觉得小型轿车怎么样？
”“你认为租与买哪个更合算？
”“要是增加一些零件存货会怎么样？
”等。
 评价性提问通常用于指向性问题之后，用来进一步挖掘相关的信息。
在很多情况下，客户很可能不愿意对某个问题发表意见。
这时，销售人员就应该使用间接评价性的问题。
间接评价性问题要求客户对第三者的观点作出评价。
例如，“有报道说，某品牌电梯在消费者中信誉很高，你认为它在客户中受欢迎吗？
” （5）细节性提问。
这类提问的作用是为了促使客户进一步表明观点、说明情况。
但与其他提问方式不同的是，细节性问题直接向客户提出请求，请其说明细节性问题。
例如， “请你举例说明你的想法？
”“请告诉我更详细的情况，好吗？
” （6）损害性提问。
这种类型提问的目的是要求客户说出目前所使用的产品存在哪些问题，最后再说服客户来使用你的产
品。
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编辑推荐

《时光文库:销售金口才》从实用性出发，针对销售工作中最常见的口才问题，总结了销售过程中提高
口才技巧的方法，旨在让销售人员在客户面前”能听会说“，用出色的口才打动客户，让销售业绩得
到提高！
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