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内容概要

　　随着市场经济的发展，我们身处于一个推销的时代：几乎所有媒体上各种商品信息铺天盖地，无
时无刻不在刺激我们的感官；而我们即使不推销任何产品或服务，也可能会需要“推销”自己。
　　《推销口才特训》成功地将推销艺术与口才学结合在一起，系统阐述了如何提高推销口才。
可以说，推销口才是整个推销艺术的核心，也是推销人员的基本业务能力。
它既包括对顾客购买心理和行为过程的认识，也包括一系列有机的“ 硬件”和“软件” 。
《推销口才特训》举例丰富详实，插图生动活泼，讲解深人浅出，适合不同文化背景人士。
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章节摘录

书摘1，刺激反应模式    刺激反应模式也是潜在顾客如何转化为顾客的过程。
作为推销员，必须清楚谁是你的顾客。
广泛意义上的顾客含义是含糊的，一“好又多”、“沃尔玛”等大超市里汹涌的人潮并不都是顾客，
有的只是一些光顾者，不打算买任何东西。
有的则抱着无所谓的态度，购买或者不买。
刺激反应模式主要适用于这些顾客。
当一件产品的款式或者价格、性能甚至是品牌和声誉吸引了他们，这些人可能马上停止了游逛，驻足
而专心于这件物品。
这种顾客的购买动机属于刺激反应模式，受到某种商品的现时的、现场的某个方面的刺激，产生了购
买欲望。
而为什么是这件商品刺激了他的购买欲望而不是其他的商品甚至是同类的其他商品刺激了他(她)，或
者是商品的这个方面的因素诸如价格，而不是其他的因素刺激他(她)，这就是影响顾客购买心理的问
题了，这里暂时不讨论。
    刺激反应模式是十分常见的，比如小孩突然看到一件非常可爱的玩具、一种看起来似乎很好吃的食
品，年轻人看到一款时髦的衣服、首饰，或者一本自己十分喜欢的书从而产生购买的念头。
    作为推销员，如何来把握这种刺激反应模式的顾客心理呢？
    最基本的是强化这种刺激，推销员用自己的语言来强化这种产品对顾客的刺激性，激发顾客更大的
欲望，使得顾客下定决心，买下商品。
推销员首先要做的是揣摩顾客的心理——是商品的哪一点刺激了顾客的欲望，只有把握了这一点，推
销员才能巧妙地运用推销语言来说服顾客购买，否则只会误解顾客的心理。
比如，顾客看重的是衣服的款式，而推销员却在一边滔滔不绝地讲它的价格和实用性，顾客往往会很
失望进而怀疑他(她)的选择，因为他(她)们会认为你所讲的才是这件产品的“亮点”，使得他(她)所认
为的这件产品的“亮点”——款式，黯淡了下来，所以购买欲望也会随之减弱，最后，可能会放弃购
买。
    一个时髦的年轻男子路过一家专卖店，发现了一款牛仔短裤，在设计上十分巧妙，而且牛仔短裤的
口袋设计十分巧妙，颜色搭配也和谐，于是他走进去，要求促销小姐把那款牛仔裤拿给他看。
    年轻人反复地看着这款牛仔短裤，越看越喜爱。
促销小姐为了刺激他购买的决心，对他说：  “您看这款牛仔裤。
穿起来肯定很舒服，现在是夏天了，长牛仔裤太热，而且，这牛仔裤耐磨并且透气，很多人喜欢，前
几天对面一群建筑工人都买了十几条，很实用的。
”    年轻人一听这话，内心凉了半截，原来他觉得时髦奇特的东西，并非如此，而只是大家都觉得实
用的东西而已，于是脸上显出尴尬的神色。
促销小姐继续说：“真的，先生，这款牛仔裤绝对实用，男女均适合，很多女生也喜欢买呢。
”年轻人一听，刚才是这款牛仔裤不分职业差别，现在倒好，连性别也不分了，于是他觉得自己可能
是审美失误：要是买了这样一条大众化的牛仔裤回去，岂不是让他那帮哥们儿笑话？
于是他决定放弃了，促销小姐又说：“这样吧，我给你优惠一点，你说个价码，我们商量一下？
”年轻人没有理会，头也不回地走出了店门。
    促销小姐的推销为什么会失败呢？
因为她的语言偏离了商品的刺激点，她没有把握顾客的心理，因为顾客不会轻易地暴露自己的心理，
不会明白地对推销员说出“您的款式真不错！
”或者“您的东西可真便宜！
”或者“您的商品质量好！
”这样的话来，所以只有靠促销小姐或促销员自己来把握顾客的心理。
作为年轻人，一般比较注重的是款式，款式是否新颖才是决定他们购买的重要因素，但是这位推销员
小姐忽略了，一味强调它的实用性、普遍性，她的强调与年轻人追求个性的心理发生了冲突，与顾客

Page 4



第一图书网, tushu007.com
<<推销口才特训>>

所认为的该商品的刺激点发生了偏离。
而作为顾客，他们往往认为推销员对自身的商品是最具权威性的，所以推销员的权威战胜了顾客的心
理，也改变了顾客的看法，导致推销的失败。
P14-16
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媒体关注与评论

书评倾听“上帝”的声音以知识与信息为武器，以推销自我为“敲门砖”推销实战过程中的语言艺术
把握作决断的重要人物，优秀推销员的品质，推销员应该注意的事项。
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编辑推荐

推销是一件艰苦的事情，充满艰难险阻，行走在都市的大街小巷，游离于钢筋水泥丛林之中，日出而
作，日落而息，日子充满着血和泪、欢欣与痛苦、失意与振奋。
然而推销仅仅有毅力激情和愈战愈勇的精神是远远不够的，这只是最基本的条件，是必要条件，而充
分条件是还要再加上推销艺术，这个推销艺术的核心就是推销口才。
本书成功地将推销艺术与口才学结合在一起，系统阐述了如何提高推销口才。
它既包括对顾客购买心理和行为过程的认识，也包括一系列有机的“硬件”（知识与信息）和“软件
” （推销自我），把握作决断的重要人物，推销员应注意的事。
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