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《销售冠军的说话之道》

前言

股神巴菲特说过：“有一件事你是必须做的，不管你喜欢与否，那就是轻松自如地当众演讲，这可能
得花些工夫，但这是一种财富，将伴随你五十年到六十年之久。如果你不喜欢这样做，那就是你的不
利条件，同样会伴随你几十年。这是一项必备技能。英国首相丘吉尔也曾经说过：“你能面对多少人
讲话，你的成就就有多大！”由此可以看出说话之道在人们生活中的重要性。    很多销售员在工作中
会忽视说话之道，他们认为：“不会说话没什么要紧的，只要能赚钱就行”、“话说得再好听，完不
成销售任务也等于没说”、“病从口入，祸从口出，话说多了，必有一失”⋯⋯这些错误的看法都会
影响销售员对说话之道的重视程度，进而对他们的销售业绩产生影响。    销售员在面对客户时，不能
总是把底牌和盘托出，也不能言而无信，既然话是说给客户听的，只有把话说到客户心坎里，才能博
得客户的好感。这就像我们在垂钓时，必须以鱼儿最爱吃的蚯蚓、虾肉、螺肉等作为鱼饵，这样鱼儿
才有可能上钩；反之，如果用的是鱼儿不爱吃的东西，无论你做何努力，鱼儿都是不会上钩的。如果
销售员在销售过程中不顾及客户心理，只管自己滔滔不绝地说，那么客户当然不会愿意听。    在竞争
激烈的现代社会，客户具备了越来越专业的知识，他们看待产品或者服务的角度有了新的变化，而且
向销售员提出的问题也更加深刻、更有见解。同时，市场上产品的种类也越来越多，客户在购买时有
了很大的选择余地，销售员作为主要的推销者，为了让客户正确理解自己的意思，不仅需要专业的知
识来满足客户的需求，而且还需要具备一定的表达技巧，使自己的产品从众多产品中脱颖而出。    墨
子的学生曾经问过墨子：“话是说得多好，还是说得少好？”墨子回答说：“你看田里的青蛙，整天
叫个不停，却没有人理会它，而公鸡每天只在天快亮的时候才叫一两下，人们都很注意它。”可见，
话不在说得多，而在说得有用。    销售是一个靠嘴吃饭的职业，作为销售员，不会说话就做不好销售
。良好的说话技术与沟通能力，是成为出类拔萃的销售员的关键因素。    说话之道是销售员必须掌握
的重要技能，同时也是销售员在工作中开拓客户、提升业绩的必备素质。由于客户的喜怒哀乐很容易
被听到的话左右，因此我们在与客户接触时所说的话是至关重要的。只有掌握了说话之道，销售员的
才干才可以通过语言充分地展示出来，使客户更深入地了解并且信任销售员，从而达成交易。    顶尖
的销售员都有自己的说话之道，本书从如何作拜访准备、洞察客户心理、接近客户、对付难缠的客户
、准备成交话术、售后服务、客户回款、远离陷阱八个方面进行了详细的讲解，并通过案例以及案例
分析给出了指导方法，告诉销售员各阶段有效的说话之道，来帮助普通销售员早日提升为销售冠军。 
  本书综合了销售、口才、说话、心理等方面的知识，辅以大量实用性案例，有很强的针对性和学习
性，希望能够给立志在销售领域里成为顶尖人才、获得高效业绩的销售员带来具有启示性和指导性的
帮助。
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《销售冠军的说话之道》

内容概要

做销售，口才首当其冲！一个销售员的口才如何不但决定着自己的业绩好坏，更关系着公司的发展。
所以，培养优秀的口才不仅是销售员完善自我人生职业生涯必须树立的一个目标，也是提高公司业绩
，实现公司规划的重要途径。一个销售员拥有好口才，就是为自己步入辉煌的职业人生加上了一个优
质砝码。《销售冠军的说话之道》通过经典的案例和实用的方法，从八个方面向读者介绍了销售员提
升口才的方法和措施，销售员读后一定会大有裨益。《销售冠军的说话之道》由王宝玲编著。
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章节摘录

有自信，才不会恐惧，才能侃侃而谈    销售是一项高尚、有意义的职业，是一项可以为客户谋福利、
提供方便的职业。正是因为销售员的努力工作，人们才有更多的时间去感受生活、享受生活。但是对
于销售员，尤其是一些年轻的销售员来说，在工作中时常会遇到许多问题：由于对产品、对销售缺乏
了解，以至于在第一次拜访客户时，犹犹豫豫不敢进门；终于做好准备，与客户见面时，心中忐忑不
安：客户会不会看不上我的产品？客户提出的异议若我不能解答该怎么办？客户如果拒绝了我的产品
或是服务该怎么办⋯⋯这些“怎么办”一直缠绕着自己，即便是客户提出的问题自己能够解答，常常
也会由于自己的这种恐惧心理作怪，让自己的回答结结巴巴。    试想，一个说话结结巴巴，对自己的
产品有所怀疑的销售员，客户会愿意相信他吗？答案肯定是客户绝不会向没有自信的销售员购买任何
东西，这样的销售员只会令人讨厌，让顾客觉得是在浪费自己的宝贵时间。    因此，想要成为一名优
秀的销售员，成功推销出自己的产品，那么就要不怕遭遇客户的拒绝，克服恐惧，树立自信心。    美
国著名的销售员麦克，曾经是一家报社的广告销售员。他常常将自己要拜访的特殊客户罗列在一个名
单之中。在邻近拜访之前，麦克习惯性地走到公园，把名单上的客户念100遍，然后对自己说：“在本
月之前，你们将向我购买广告版面。”    第一周，他仅仅和12个“不可能”的客户中的3人做成了交易
；第二周，他的成交量增加到5个客户；到月底，12个客户中只有1个没有购买麦克的产品。但是麦克
并没有放弃这一位客户。在第二个月内，麦克没有去开发新客户，而是一直拜访这位“执著”的客户
。每天只要这位客户的公司刚一开门，麦克就立马去推销自己的广告业务，但是得到的都是这位客户
毫不留情的拒绝。可麦克就好像什么都没听到一样，每天坚持拜访，直到这个月的最后一天。    这一
天，客户很不解地问麦克：“你已经浪费了一个月的时间说服我买你的产品，但是都被我拒绝了，我
想知道究竟是什么支撑你这样做的。”麦克笑着说：“那是因为我相信我的产品是非常棒的，绝对可
以为您带来益处。同样，我并没有觉得自己是在浪费时间，实际上我倒觉得自己是在上学，而您就是
我的老师，您正在一步步地训练着我的自信。”客户似乎很满意，点了点头说：“在我看来，我也是
在上学，你就是我的老师，你教会了我‘坚持到底’。对我来说，这是无价之宝。当然，你也让我相
信了你的产品。为了表示我的诚意，我准备买你一个广告版面，作为付给你的学费。”    就这样，麦
克终于全额、圆满地完成了任务。    事实上，产品卖不出去并不在于产品本身，而主要是看销售员是
否有把产品卖出去的坚定信念以及切实可行的推销方案。案例中的销售员麦克就是利用自己对产品的
自信征服了客户，让客户主动购买自己的产品。可见，对于销售员来说，自信是你赢得客户好感、实
现成交的前提。    没有自信，就没有魄力；没有魄力，就生意冷淡；生意冷淡，就更加没有自信。如
此一来，便形成一个恶性循环，实现成交自然也就会变成天方夜谭。为了避免这种情况的出现，销售
员首先要树立自信心，同时对产品、公司充满信心。唯有自信，才能让你的销售更顺畅。    基于此，
销售员应该怎样做才能增强自己的自信，以自信感染客户呢？    (1)全面了解产品，才能对产品充满自
信    在销售中，大多数销售员常常会将自己业绩提不上去的重要原因归结为产品不好。只要客户对自
己的产品提出意见或是抱怨产品质量，销售员就会马上抱怨自己的产品质量。其实，这是非常不利于
销售的。    归根到底，最终原因还是销售员对自己的产品不够了解。要知道，只要产品符合国际、行
业或是企业标准，都是合格的产品，同样也是企业最好的产品。不论客户对产品产生什么样的怀疑，
只要你相信自己的产品，你就拥有了说服客户最有力的武器。    除此以外，有的客户还会觉得产品价
格不合理，存在偏高现象。“一分价钱一分货”，销售员也只有通过了解产品，找到产品的优点，才
能帮助客户理清产品价格偏高的原因，达到让客户信服的目的。    (2)充分的准备，是你保持自信的前
提    多一手准备，就会少一分担心，进而就会减少一分自己的恐惧心理。绝大多数销售员在面对客户
时，总是由于准备不足，致使自己在销售过程中或是签约环节，面对突如其来的事件，常常手忙脚乱
，一旦处理不当，就会导致销售失败。    这种情况让人感到非常惋惜，所以销售员一定要在拜访客户
前，做好充分的准备。这样，你才能在销售中游刃有余，给客户留下专业的形象，更能增加客户对你
的信任。    (3)得体的外表也会增加自信    得体的着装有助于增强人们的自信，也可以使自己的形象更
容易得到他人的认同，而他人的认同和赞赏与人们的自信心又是相辅相成的——自信的人更容易得到
他人的认同，而他人的认同又可以进一步增强一个人的自信心。    对于推销员而言，一套令自己产生
充分自信心的行头自然是拜访客户的必备道具。这一道具除了可以起到增强自信心和引起客户好感的
作用，也是一种身份和品位的象征，如果穿着不够得体，那就会使你代表的公司和产品形象大打折扣
。    P2-4
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编辑推荐

销售是人与人沟通的艺术，是口才的艺术，能说会道的销售员能恰到好处地表达观点，把话说到客户
心窝里，用语言的力量达到四两拨千斤的效果，主导销售之势，掌控客户行为。  你想凭三寸不烂之
舌脱颖而出吗？这里有销售冠军为你指明方向，有具体方法为你铺平道路，有拿来即用的经典话术举
例，让你搞定客户签大单，有效化解客户的拒绝，快速成为“销售英雄”。 《销售冠军的说话之道》
给您更多的是销售技巧、销售方法，实用性极强。此外，《销售冠军的说话之道》涉及的销售事例、
营销故事都很新颖，并且特意添加广告业、电子商务等热门行业的案例，帮助您第一次做销售就上手
。
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