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前言

当今社会。
人们开始越来越重视口才方面的知识与修养，越来越崇尚“知识就是财富，口才就是资本”的理念。
现代社会早已不是那种“鸡犬之声相闻，民至老死不相往来”的信息闭塞时代，而是高度信息化、知
识化的社会，其中信息传递的一种最重要形式就是沟通与口语表达。
著名推销大师戴尔·卡耐基曾说：“一个人的成功，约有15%取决于知识和技术.另外的85%则取决于
沟通——发表自己意见的能力和激发他人热忱的能力。
”可以说，没有相应口才技能的人将无法适应这个飞速发展的时代，也很难在这个竞争激烈的社会中
博取自己的一席之地。
越来越重视口才，成了现代社会的一种显著的发展趋势，而这种趋势反映在那些需要经常接触客户的
销售人员身上时，其意义也就更为重大了，因为从本质上来说，销售工作就是要通过说服客户来达成
交易。
如果销售人员欠缺相应的口才技巧，就无法与客户进行有效的沟通，也就谈不上对客户的说服，进而
也就无法成功地达成交易。
“交易的成功，往往是口才的产物”，这是美国的“超级推销大王”——弗兰克·贝特格近30年推销
生涯的经验总结。
因此，可以这样说，对于销售人员，哪里有声音，哪里就有了力量；哪里有口才，哪里也就吹响了战
斗的号角，进而也就有了成功的希望。
正所谓“一人之辩，重于九鼎之宝；三寸之舌，强于百万之师”。
销售人员一旦具备了一流的口才，就能够顺利地约见到客户。
争取到向对方推销的机会；就能够迅速地吸引客户的注意力、引起对方的兴趣.从而打开销售工作的局
面；就能够一步一步地激起客户的购买欲望，并最终说服对方作出最后的购买决定；就能够妥当地处
理好售后的相关收尾以及对老客户的维系工作。
口才的影响力将会伴随着销售工作的整个过程，而销售口才的好坏，也将会在上述每一个环节上，对
销售工作的成败产生决定性的影响。
因此，可以毫不夸张地说，销售的成功在很大程度上可以归结为销售人员对口才的合理运用与发挥。
可见.口才在销售中的重要地位是毋庸置疑的.拥有雄辩的口才是每一个人都梦寐以求的，同样这也是
成为优秀销售员所必备的前提条件。
那么，我们究竟该如何提升我们的口才技能呢？
最好的方法是在日常生活中进行一点一滴的积累，去学习、去探索那些切实可行的沟通与口才技巧，
平时多说，在实践中多练。
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内容概要

本书正是针对销售人员的这种口才上的现实需求，有针对性地对相关领域内的知识进行了优化设计与
重组，在内容编排与语言表达上也更适合销售人群的需要。
全书共分销售口才的基本修炼与销售口才的实践两大部分，而本书的基本修炼与实践内容部分之间却
又没有严格的界限，理论中包含着实践，实践中又不乏理论的支撑。
之所以如此安排全书的内容，是为了更好地提升销售人员的口才技能，而非一味地追求结构上的严整
，因为服务销售人员并提高其口才技能，才是本书的根本宗旨的所在。
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章节摘录

要增强声音的感染力。
一个很重要的影响因素就是说话的节奏。
节奏一方面是指讲话的语速.另一方面指销售人员对客户所讲问题的反应速度。
在日常生活中，大多数人从来不考虑说话的节奏，事实上，通过改变说话节奏来避免单调乏味对促进
推销员与客户的交流是相当重要的。
那些讲话磕磕绊绊没有任何节奏感的销售人员，很少能够打动客户，这样的人，几乎说不出什么值得
我们去注意的东西。
只有懂得说话的节奏、思路清晰的人，才会有活跃的思维。
掌握好节奏的最高境界是说话自然流利。
当然，恰当的停顿不属于不流利，因为我们经常利用停顿展开新的思路，或者从一个要点过渡到另一
个要点，或者重复某个词以期给客户留下更深一层的印象。
磕绊的次数是可以数出来的，这也是熬过听那些令人生厌的讲话的有趣方法。
在大多无味的讲话中都存在着大量的磕绊。
在你自己的讲话中，请别人统计一下，你发生磕绊的次数，具有很大的实际价值。
很少有人能够在即兴讲话中不出现磕绊情况。
那么.如何才能掌握好说话的节奏，并提高说话的流利水平呢？
1.应熟悉讲话的主题当我们的思考不发生任何迟疑的情况时，要说的话也自动地到了嘴边。
充分的准备可以增加流利程度，因为这能增加自己的自信心，从而更能坚信自己要讲的东西。
另外，熟悉主题会使讲话者有更大激情，这种激情会使讲话者的整个身心都投入到其演说的境界之中
。
这样，流利也就不成问题了。
2.发音要准确发音含糊不清是说话犹豫的一种表现。
如果讲话者连续几个地方都有迟疑不决的现象。
就会使人感到他其实并不知自己在讲什么。
因此，如果我们有意识地在流利方面做出一些努力，会收到很好的成效；反之，如果我们在演说的其
他方面下工夫，而认为到时候自然会流利起来。
那结果将只有失望。
3.注意讲话的速度在语言交流中，讲话的快慢将直接影响向客户传递信息的效果。
如果销售人员讲话速度太快。
尤其是所推销的产品对客户来说又是比较陌生时，那么客户可能还没有听明白你在说什么，你说的话
就已经结束了，客户听不太清楚，自然就会失去兴趣，这肯定也会影响到推销的效果。
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媒体关注与评论

销售专业中最重要的字，就是“问”。
　　——世界一流效率提升大师博恩·崔西一个人在交谈时的措辞，有如他的仪表与服饰，深深地影
响着谈话的效果。
　　——日本保险推销之神原一平电话是你第二重要的推销工具——第一个是你的嘴巴。
　　——世界一流销售培训大师汤姆·霍普金斯说话的艺术很重要。
它可以使事情改变，可以使顾客自己说服自己。
　　——世界一流销售激励大师金克拉
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编辑推荐

《销售与口才知识全集(超值金版)(修订版)》：成功的交易，往往是口才的产物。
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