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内容概要

你滔滔不绝的介绍却换来了顾客不耐烦的表情。
你是不是不明白为什么你的话语竟像座大山一般挡在了你与顾客之间？
    当你洋洋洒洒地做完了一番自我介绍，却发现考官没有在意你说话时，你会不会对面试失去了信心
？
    一周忙碌的工作结束了，办公室里其余人都在一起商量着周末的聚餐，你是不是发现自己根本插不
上话？
    即将签约的合作伙伴突然改变了主意，你是不是瞬间发觉自己竟找不到力挽狂澜的辞藻？
    在日常生活中，要想把话说到对方心坎里，就必须学习和掌握一些基本的技巧。
打动人心的说话方式，是让双方从陌生到熟悉，是双方顺畅交流的开始，也是人们在社交场合中脱颖
而出、左右逢源、顺利地成就事业的关键。
    著名成功学家林道安曾说：“一个人不会说话。
那是因为他不知道对方需要听什么样的话；假如你能像一个侦察兵一样看透对方的心理活动。
你就知道说话的力量是多么巨大了！
”    在武侠世界里，侠客们依靠刀枪拳脚行走江湖；在现实世界里，大人物们则靠说话功夫纵横天下
，叱咤风云，一句话抵得上千军万马，可以翻江倒海，完成一些看似不可能完成的使命。
    本书以简洁流畅的语言，通俗易懂的小故事，实际有效的例证。
将语言的无穷魅力及口才技巧的可模仿性和可操作性呈现给每一位读者。
掌握了本书中的说话方法和技巧，你就能在社交活动中如鱼得水，受人瞩目；在职场中游刃有余，应
付自如；在营销面前无往不利，妙语生花；在面试中，一语中的，挥洒自如；在辩论坛上巧舌如簧，
雄智多辩。
无论是面对各式各样的人，还是亲临不同的场合时，都能应对自如。
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章节摘录

　　作为销售员会经常给预期客户打电话，要求特别注重电话礼仪，那么打电话预约客户时需要注意
什么，又怎样把话说到客户心坎上呢？
　　（1）打预约电话要牢记三件事。
　　第一件要记得的事情是，不要在中午午睡时间打电话给预期客户，那绝对不是所谓的勇气或有效
的杰出表现。
你会总是说：“对不起，我打扰你了！
”“再见。
”　　第二件要记得的事情是，你必须设定成功的目标。
写下这个目标：我明天早上九点开始要打十五个预期电话。
成功的目标还有如：明天早上九点，我开始电话预约，这项预约电话会持续到我得到三个会面机会来
证明我的产品，使人们能够相信并购买它为止。
　　第三件要记得的事情是，在你开始打电话之前，你必须有一个有效的打电话的方式及有潜力的客
户名单和他们的电话号码。
如果你在打完十个电话之后得不到任何激励，那么暂停下来，看看你的名单和公式，考虑做些改变。
　　（2）打电话行销要具备的信念。
　　一般销售员对电话行销的误解是：电话是和预期客户面对面会谈的代理者。
然而在顶尖的推销员眼中，电话线那头生疏的声音，是不能与有效的面对面的表现相比较的。
　　下面是一些非常有效的电话行销信念。
拥有这些信念，你的电话行销就一定会成功。
　　第一，我一定要和跟我通电话、我确认要见面的人会面。
　　第二，我所接听到的每一个电话都可能是一次宝贵的交易机会。
　　第三，我所拨出的每一个电话，都可能为客户带去巨大的帮助。
我从事的是一种崇高的帮助人的行业。
我的客户需要帮助，而我提供的咨询恰恰是我的客户所需要的。
　　第四，我的每一个电话不是要获得交流，而是为了获得与客户见面的机会。
　　一有时间你就默念它们，牢记它们，重复的次数越多，越能深入到你的潜意识中去。
　　（3）电话行销突破接待人员阻碍的八个说话策略。
　　销售人员在电话行销中总是遭受对方接待人员阻拦，在这里提供一些诀窍，让你利用人性和心理
学，增加突破的机会，获得见面的机会。
你还可以选择你个人风格的方法，或者根据对方的反应随机应变。
　　①克服你的内心障碍。
　　不妨了解你为什么对于没法突破接电话的接待人员的阻拦，会觉得心里很惶恐。
　　是否因为过去的经验造成的心理障碍，必须突破这种心理障碍。
　　是否从小就被教导：跟陌生人通电话要客气。
　　是否觉得买方客户是你的衣食父母，你不敢轻易冒犯。
　　你是否站在接电话者的角度思考，想象他将如何拒绝你。
　　如果你这样想，就变成了两个人在拒绝你。
　　②注意你的语气。
　　“早安，请问张先生在吗？
”不要说“我是⋯⋯”如果接电话的人说出他自己的名字，就说：“嗨，李小姐，请问张先生在吗？
”　　③将接待人员变成你的朋友。
　　你以平常的开场白说：“早安！
我是××单位的，想跟张先生谈谈，请问您尊姓大名？
”　　接电话的人说：“我是他的秘书，李小姐。
”　　你说：“假如你是我，而你必须跟张先生谈谈，你要怎么办呢？

Page 5



第一图书网, tushu007.com
<<把话说到心坎上>>

”　　④避免直接回答对方的盘问。
　　接电话的人通常会盘问你三个问题：你是谁？
来自哪家公司？
有什么事情？
如果你不直接回答这些问题，他们就不知道该怎么办。
　　你该这样回答：“我很想告诉你，但是这件事情很重要，我必须直接跟他说。
”或说“我也不确定。
”　　⑤使出怪招，迂回前进。
　　让接电话的人措手不及，不要让自己听起来就像推销员，要使出些怪招让对方失去戒心。
　　⑥摆高姿态，巧过难关。
　　“你不转这个电话，公司将会因此而失去赚钱的机会，你愿意冒这个风险吗？
”　　“既然你不愿意接电话，能不能告诉我你的名字？
如果贵公司还有人打电话来询问，我就可以告诉他，我曾经跟谁谈过了。
”　　⑦别把你的名字跟电话号码留给接电话的人。
　　如果买方不在或是没空，再找机会试试。
“如果你是我，你会再打电话来吗？
”　　“我想我再打电话过来，什么时间比较恰当？
”　　⑧对于语音信箱。
　　如果是语音信箱，通常不必留下任何讯息。
　　不过要仔细听他的声音，想象以后如何沟通比较好。
　　如果在语音信箱留话，务必令人印象深刻。
你可以这么说：　　“有三个理由你一定要打电话给我。
”　　“将这个留言消去，并不能消去你的问题。
”　　“将这个留言消去，你可能付出很高的代价，你愿意冒这个风险吗？
”你还可以先留下你的名字和电话号码，然后在重要事项讲一半时切断电话，好像是电话线突然中断
一样。
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编辑推荐

　　为什么有的人特别受上级赏识？
为什么有的业务员业绩特别好？
为什么有的学生能被老师喜欢？
为什么有的领导被大家所敬爱？
　　懂得说话的智者，说的话像“钥匙”和“密码”，简单几个字，就能满足人们的需要或解决人们
的问题。
愚者说的话却像噪音，话多烦人又听不出重点。
你想当智者？
还是愚者？
关键在于怎样把话说到对方的心坎上，正所谓一“语”即可定乾坤。
　　本书向读者展示了日常生活中无时不在、无处不有的谈吐方式和讲话技巧，告诉你如何把握演说
技巧，如何让对方信任你、依赖你，如何说服不同类型的人等。
它将成为你面试、演说、辩论、商务谈判的良师益友。
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