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内容概要

　　真正的销售是一门具有挑战性又讲究技巧的工作，需要投入充分的热情与心思，更需要每个销售
员具有高超的语言技巧。
因为销售的本质就是把东西卖出去，把钱收回来，在这个过程中，销售员的口才至关重要。
优秀的销售员-开口就能打动客户做成交易，笨拙的销售员有口说不出或词不达意，好的机会也会白白
浪费，最终的销售业绩可想而知。
因此，从这个方面来说，练就好的销售口才，是轻松赢得客户的关键，是每个销售员应该修炼必须掌
握的看家本领。
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第一章 先练口才再做销售微笑给你带来更多的客户真诚能打动你的客户客户的需求可以问出来展望未
来销售法寻找需求推销法挖掘需求点做推销语速快慢要适中善于听客户的心声多听少说的艺术帮客户
寻找需求好成交与客户沟通从心灵开始第二章 最有效的约访客户话术接近顾客不按牌理出牌一语惊人
约客户套近乎约访客户话术电话约访要从客户感兴趣的话题入手电话约访巧过秘书关与决策者预约技
巧第三章 最直接的开场白话术好的开场白是成功的一半请求帮忙式的电话沟通开场白吸引客户好奇心
的开场白用双方共同点拉近与客户距离以守为攻抓住客户目光借助权威完成开场白瞬间抓住客户注意
力的开场白j用赞美打开销售之用有趣的话题引导客户一开始就创造客户的信心开场白赞美要真实说服
决策者的开场白第四章 向客户介绍产品的说话技巧对自己销售的产品要有信心专业话一定要说得清楚
区别产品介绍话术用客套话引顾客讲话用客套话套出顾客的需求卖产品不如卖效果巧妙保护客户的尊
严“专家”式产品介绍话术用自己的专业帮客户作选择要用专业的询问方式不一定就要回避缺点站在
对方的立场上去介绍把客户的注意力吸引或转变到产品上客观的介绍打动人介绍产品前吸引客户的注
意第五章 稳定客户要会说话以轻松的幽默接近客户处理顾客抱怨的“三变主义”话术诚实本身就是大
买单勇于认错的推销术用间接反驳代替直接反驳老实推销莫过度吹嘘嘴甜能吃热豆腐让“第三者”为
你说话冷静地处理客户的异议适时沉默比说好对你的顾客感兴趣第六章 优秀推销员就这样说服客户能
够向任何人推销任何一样商品巧言假设．销售成交巧妙回避大实话赞同顾客的观点强调产品的优势找
准“要害”。
说服对方妙语牵着客户走适时运用激将法请用专业的说服方式说服客户赞美很关键有策略易说服形象
的比喻说服人成交先要妙语暖人心产品的推销说明很重要应对“再考虑考虑”的借口用赞美堵住顾客
的嘴几句话激起客户好奇心要懂得关爱客户⋯⋯第七章 最简单的促成交易说话技巧第八章 电话销售
里的金口才第九章 面对拒绝巧说话
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章节摘录

日本著名推销大师原一平非常擅长为客户创造需求。
他认为，有许多人看起来似乎不需要保险，可是一经分析，却发现每个人都需要保险。
一个刚从学校出来的毕业生。
一年有2万元的年薪，他暂时不需要养家，短期内也不可能结婚，但是原一平还是能把保险卖给他。
原一平对那位年轻人说：“在现在的情况下，您确实不需要投保人寿保险。
如果有人告诉您，您需要投保人寿保险，这个人肯定是在骗您。
我是一个保险专家，我可以坦白地告诉您，您并不需要任何保险。
可是请问您，您计划结婚吗？
”“哦，也许几年以后吧！
可那是很久以后的事。
”“即使等您结了婚，您也还是不需要保险，您知道为什么吗？
因为万一您不幸发生了意外，您太太仍然年轻，她可以工作，也可以再婚，所以您在这段时间内也不
需要投保人寿保险。
那么再请问您，您打算要小孩吗？
”“当然，我还希望多生几个小孩呢！
”“当您太太怀孕时。
我想您就应该投保了。
现在让我们来看看人寿保险的基本原则。
任何人要买人寿保险时都要考虑三个问题：第一是职业，您的职业不属于危险性高的职业，所以我想
没有问题；第二是健康，您现在身体健康，这也没有问题，但几年以后，我就不敢确定了，现在我们
假定您的健康情况一直良好，所以也不成问题：第三是年龄，就是您的年龄愈大，买保险时的保费就
愈高，一般而言，每增加一岁，保费就增加3％。
”“不过再等3年也差不了多少。
”“年轻人，那可有差别呢！
假如在3年之内您太太怀孕了，那时您准备买人寿保险，您就要支付比现在高出9％的保险费。
如果您现在的所得税税率是37％，也就是说您必须要多赚12％的年薪，才付得起那份保险费。
另外，并不是说只在第一年多付9％，而是您在投保的每一年都需要多付9％，这笔账您应该仔细算一
算。
”“假如您现在投保，3年以后，您还是拥有同样价值的保险。
可是每年就省下了12％以上的保费。
我相信以您的能力，将来一定会飞黄腾达，所以我愿意现在为您设计一套保险计划，让您从现在开始
节省12％的保费。
”就这样。
原一平终于说服了这位没有需求的年轻客户购买了一套人寿保险。
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编辑推荐

《轻松赢得客户的推销话术:推销员应用修炼的说话技巧》：先练口才再做销售，最有效的约访客户话
术，最直接的开场白话术，向客户介绍产品的说话技巧，要稳定客户要会说话，优秀推销员就这样说
服客户，最简单的促成交易说话技巧，电话销售里的金口才，面对拒绝巧说话。
推销员应该修炼的说话技巧。
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