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前言

充满魅力的销售好口才，是每个销售员梦寐以求的，也是每个销售员都必须努力培养的一项生存技能
，是销售人员走向成功的关键和有力保证。
因为好的销售口才，不仅仅是语言的艺术，更是多种艺术的综合，它融合了销售员的语言魅力，对客
户心态的把握，对实际情境的反应，对产品和服务的认知与表达，对成交技巧的掌控等各个方面，它
包含在销售链条的整个过程中，决定销售的方方面面。
    销售人员的销售过程，就是与客户谈判和谈心的过程。
好的口才，可以更好地展示销售员的智慧与才华，体现销售员的风度与气质，加深彼此间的了解和好
感，让客户在心悦诚服中，同意销售员的建议和想法，接受销售员的产品和服务，最终达成交易。
严峻的市场现实，对广大销售人员来说，不仅仅只是一种挑战，更是一种机遇。
作为销售人员应时刻准备好，练就好口才，以迎接市场的检验。
只有充分展示出自己的口才魅力，才能使自己的销售之路越走越平坦。
    在现代社会，销售过程就是一个主动与人沟通的过程。
卡耐基曾说过：“一个人的成功是人际关系的成功，人际关系的成功是沟通的成功。
”可以说，不懂得沟通技巧，不会说话就做不好销售。
本书共分十四章，分别从销售口才基本功修炼、开发客户、接触客户、赞美客户、说服客户、介绍产
品、应对客户借口、讨价还价、稳定客户、催收货款等十四个口才方面，通过说话的91个细节，全方
位阐述和介绍推销中的口才技巧。
同时书中提供了大量贴近销售实际的案例，让读者轻轻松松地在瞬问掌握销售的口才技巧。
    销售是商业社会最艰难的工作之一，但销售也是造就世界顶级富豪的行业，世界上有80％的顶级富
豪都是从推销致富的。
无论推销是一件怎样艰难的事，只要销售员有坚定正确的信念，并拥有出色的销售口才，销售也会成
为一件非常简单的事。
曾经面对过无数次的拒绝，甚至巨大的打击，可能正是因为你的销售口才在某些环节出现了问题。
通过对本书的阅读，你会慢慢感觉到这本书会在销售方面带给你成功和喜悦。
在这本书里有你要找的任何适合你使用的销售口才。
你可以真正做到在任何时候销售任何产品给任何人。
你会成为一个最具有说服力的人。
    不论你是江湖老手，还是市场新兵，不论你推销的是什么样的产品，本书都可以让你一看就懂，一
学就会，一用就灵，方便实用。
希望它能使你的销售业绩倍增，职位直线上升，成为你的精明助手、得力秘书和高级参谋。
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内容概要

口才是推销员梦想成功的基石。
拥有口才，不愁商品推销不出；拥有口才，不怕市场拓展不开。
一名优秀的销售人员就像是一位无所不能的魔术师，他能用绝妙的语言技巧将客户吸引住，用精彩的
示范表演赢得客户的信任，用热情的推销态度去打动客户。
做到这一点并不难，只要在实践中注重加强口才训练。
掌握正确的训练方法，即使你天生笨嘴笨舌、不善言谈。
也会成为一名善于说服客户、懂得如何与客户沟通的出色推销高手。
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章节摘录

版权页：在当今社会中，一个人要想在与别人的交往中取得有利地位，获得成功，就需要有好口才，
而销售工作尤其如此。
作为销售人员，最基本的日常工作就是要面对形形色色的顾客，并时刻准备去应对各种各样的突发事
件。
不论是与顾客的接触，还是对突发事件的处理，都离不开双方的有效沟通，而这种有效沟通恰恰正是
建立在销售人员出色的口才基础之上。
在销售过程中，如果连话都说不清楚，词不达意，与客户沟通起来总是说不到客户心坎上，难以打动
对方，甚至让客户感觉别扭，那么根本谈不上成功的销售。
可以说，作为销售人员，口才的好坏直接关系到能否顺利将商品推销出去。
好口才会让你的销售之路越走越平坦。
好口才可以吸引客户的注意力；好口才可以让你自如地与客户进行交谈；好口才可以激发客户的兴趣
，刺激对方的购买欲望；好口才可以消除客户的疑虑，赢得对方的信任；好口才可以将相关信息有效
地传递给客户；好口才能够缓和销售中的气氛；好口才能让你摆脱销售中的沟通困境；好口才可以让
你掌握洽谈的主动权；好口才可以变被动为主动，扭转局面；好口才帮你有效实施推销策略，完成交
易；好口才也有助于赢得更多的客户。
因此，销售人员需要具备一流的口才技巧。
因为，在销售实践中，销售人员要面对的更多的是对自己所推销商品不甚了解的顾客，如果缺乏相应
的推销口才技巧，那么很难吸引顾客的注意力，打开销售局面，也就更谈不上成功销售了。
一个经验不足的推销员，挎着一个小包走进了一家公司。
进去之后，他径直走到最近的一张办公桌前，低声问道：“小姐，财务部在哪里？
”对方答道：“在斜对面。
”过了一会儿，财务部的出纳走进来说：“主管，来了个推销验钞机的，要不要？
”“不要，这种小商贩的东西不可靠。
”出纳离开后，推销员又走进了主管的办公室，大概知道是主管不同意购买，于是就踌躇着走到桌边
，一时间竞忘了称呼，嗫嚅地说：“要不要验钞机？
买一个吧⋯⋯”他几乎是在用乞求的语气说着。
“我们不需要，就这样吧。
”主管头也不抬地说。
过了一会儿，见一直没人理他，那位推销员自感无趣，碰了一鼻子灰，最后只好悄悄地退了出去。
这个推销员是让人同情的，但市场不相信眼泪，更不会同情弱者。
这个推销员的推销口才基本上没有任何技巧可言，平淡的话语很难让人对其人及其商品产生兴趣，因
此拒绝他也是在情理之中的。
销售员要想成功地实现销售，一个至关重要的环节就是首先用自己的言谈来吸引客户的注意力，使客
户对推销的对象产生兴趣，进而才有可能说服客户，并促使其最终作出购买的决定。
在推销的过程中，应该想方设法通过短暂的接触和谈话来博取对方的好感，也就是要充分展示自己的
口才魅力，这是进行成功销售的一个必要前提。
日本著名推销之神原一平，在打开推销局面，取得客户的信任上，有一套独特有效的方法：“先生，
您好！
”“你是谁啊？
”“我是明治保险公司的原一平，今天我到贵地，有两件事专程请教您这位附近最有名的老板。
”
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编辑推荐

《瞬间掌握销售口才》：14个口才技巧通往成功捷径、91个说话细节成就财富梦想、好的口才，可以
更好地展示你的智慧与才华，体现你的风度与气质，加深彼此的了解和好感，让客户在心悦诚服中。
同意你的建议和想法，接受你的产品和服务，最终达成交易。
销售口才，是语言的艺术，更是多种艺术的综合。
在现代社会，良好的口才是每一个有追求的销售人员所必须具备的一项基本本领。
是销售人员走向成功的关键和有力保证。
拥有出色的销售口才，会让销售成为一件非常简单的事情。
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