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前言

任何一个销售员，要想在销售行业做出一番成就都非易事，这需要他有稳妥顺畅的销售渠道、扎实的
专业知识、丰富的人脉资源、广阔的职业舞台、娴熟的销售技巧等，但更重要的是口才，因为销售人
员的销售能力主要是体现在语言的说服力上，一个销售人员具有的语言魅力对于客户的吸引力是不可
估量的。一名出色的销售人员，一定是一个懂得把语言艺术融入产品销售中的人。可以这样说，当销
售员有了语言魅力，就有了成功的可能。因此，要想成为一名出色的销售人员，注意从细节上培养自
己的语言魅力是非常重要的。    提到销售口才，人们常常会产生一些误解，认为销售口才就是耍嘴皮
子，但实际上，销售语言是非常有讲究的。口才是一门说话的艺术，而销售口才则是要把这种艺术融
合产品内涵讲解出来，所以说，无论是电话营销还是讨价还价，或者是处理异议，甚至是说服购买的
过程中，销售员都要仔细观察、巧妙分析，适时地说出鼓动人心的话，从而达成交易。相反，作为销
售员，如果你惜字如金、默默无语或者虚话连篇、絮絮叨叨，都将与成功完成销售无缘。    那么，销
售员如何才能拥有良好的销售口才呢？    其实很简单，销售口才是建立在掌握一定的销售基础知识上
的，而这些销售知识也是多层次的。真正的销售口才涉及的不单单是语言的范畴，因为销售中口才的
运用不单单是一句话、一个例子，其中涉及如何自信开口、提问、寒暄、约访客户、电话营销等很多
方面。    当然，好口才并不是一种天赋的才能，它是靠刻苦训练得来的。古今中外能言善辩的演讲家
、雄辨家无一不是靠勤奋的练习和坚持而获得成功的。因此，任何一个销售员都不必为了暂时的口才
不好而气馁，只要能够努力学习说话技巧，掌握丰富的销售知识，都可以拥有一副好口才。    本书针
对销售工作中最常见的口才问题，结合实际案例，为刚刚进入销售行业和正在从事销售工作的朋友提
供了切实可行的具体方法，实用性强，随学随用。通过阅读本书，你可以更好地进行销售工作，继而
在现有岗位或未来的岗位上轰轰烈烈地做出一番成就。
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内容概要

《销售与口才技巧全书》是销售人员最基本、最重要的武器。好口才是打开顾客心扉，快速实现成交
的通道，而销售策略则是实现销售目标的保证和推动力。
《销售与口才技巧全书》分为两部分，上篇从销售口才人手，在不同的销售情景下，结合诸多典型的
案例，让销售人员掌握说话的精髓，提升表达技巧，巧妙地与客户沟通，打动顾客的心，促成成交。
下篇从销售口才的实际应用出发，分析在销售中的重要环节，如何利用口才施展销售策略，一步步赢
得主动，实现成交。《销售与口才技巧全书》是一部销售技巧全方位提升宝典，帮助销售人员突破销
售盲点，提升销售业绩，打造职业优势，成就销售精英。
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作者简介

郑豪民，硕士学位，河南城建学院任教，对财会、销售技巧有精深的研究，共发表相关论文10余篇。
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第1章　自信开口，做销售的人就是要敢说
　敢说才敢卖，开不了口就别做销售
　自身对产品充满信心，表达才更令人深信
　销售语言要妥当，绝不用模棱两可的词
　敢于自夸，“王婆卖瓜”的精神不能少
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　赞美客户也得有点新意，起到最佳效果
第3章　倾听先行，会听的销售员最精明
　会听最精明，听出客户真性情
　适时地回应，在倾听中挖掘到真正需求
　从倾听中了解到客户内心的厌恶与喜好
　听者有心，接过有利于销售的话茬儿
第4章　灵巧提问，步步深入探出顾客真心
　提问需讨巧，从客户感兴趣的问题入手
　委婉探问出顾客的经济实力
　分寸拿捏好，提问的口气要小心
　问题难度不要太大，顾客更容易回答
　积极的问题更易带动销售的氛围
第5章　寒暄有道，客套话是销售时的调和剂
　利用寒暄迅速与陌生顾客拉近心理距离
　寒暄的话要恰到好处，自然才能亲切
　遇到冷场时，客套话帮忙来调和
　与老客户寒暄时，要使感情更进一层
　寒暄的客套话也有所禁忌
第6章　慧心魅语，巧嘴一张就能“迷倒”顾客
　巧用声线，让自己的声音更有感染力
　见缝插针，说得多不如说得巧
　善用比喻等修辞，让顾客听得明白听得尽兴
　语气神态配合好，顾客对你更信任
　沉默也是一种语言，销售中“留白”的魅力
第7章　小心慎言，销售绝不能触犯的禁忌话
　言谈中若是急于成交会导致功败垂成
　控制好情绪不要说那些随心情的话_
　面对顾客的问题，不是都要有问必答
　说话不可啰嗦冗长，简练语言更易得人心
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　语言激将法，让客户“俯首称臣”
　给爱听软话的顾客灌下“蜜语甜汤”
　话到嘴边留半句，让顾客想追问下去
　巧说真实案例，让客户更为动心
第9章　挖掘客源，有心“套话”全靠一张嘴
　话要巧说，亲朋好友都会欣然成为你的客户
　用有诱惑力的话术，让客户主动为你挖掘新客户

Page 5



《销售与口才技巧全书》

　一话套一话，总有需求点令其成为潜在客户
　借助老客户制造好口碑，“哄”其为你介绍新客户
　巧让客户为你做宣传，胜过你自己叫卖
第10章　巧妙约访，顾客的推辞全都化为云烟
　客户说没时间，约访如何继续
　巧订约访日期为自己留出余地
　客户借口路途太远，该如何扭转
　不给客户留太多的可能性
　用好语言“太极术”应对客户的各种推辞
第11章　拜访有方，面对客户轻松自如谈到点儿上
　话说得自然，让拜访顺理成章不显突兀
　拜访客户时，哪些话必不可少
　留出拜访的话茬儿，为下次拜访做好铺垫
　拜访中的销售语言不要太露骨
　发现客户家的特点，用点心机说销售语
第12章　创意开场，第一时间令顾客心潮澎湃
　别出心裁的开场白，客户听到即动心
　面对中老年人，不妨用家长里短来开场
　掌握常用开场话术，应对不同销售情景
　开诚布公的开场，用真诚打动客户
　开场要火热，话怎么说才显热情
第13章　推介卖点，激发客户购买欲
　挖掘产品卖点，不为介绍而介绍
　语言专业，客户才会深信于你
　怎样说才能突出产品最特别的卖点
　用数据说话，客户体会更深刻
　利用比较，巧说产品的与众不同
第14章　消除疑虑，客户的心结全靠你来解开
　先给客户一颗定心丸，防止客户疑虑过多
　探明客户表面疑虑后的真实意图
　不要直接否定客户的异议，委婉侧击更好
　利用其他客户巧堵客户异议
第15章　电话销售，传来的声音一样能促成销售
　电话销售的语言流程怎样才合理
　让客户拿起电话的一瞬间就被你吸引
　接线人为难你时，该怎么说才能让准客户接电话
　电话销售言语精练，时间把握好
　电话即将结束时要为销售做好精心铺垫
　⋯⋯
第16章　打消拒绝，化解顾客的借口有所准备
第17章　讲价有法，绝不让价格成为销售的阻碍
第18章　看人劝购，不同顾客需要不同的销售语言
第19章　融化抱怨，客户的问题就是你的问题
第20章　言语诡计，销售说出的话要暗藏点玄机
参考文献

Page 6



《销售与口才技巧全书》

章节摘录

版权页：敢说才敢卖，开不了口就别做销售作为销售员都知道，销售是靠嘴吃饭的，开口说话是说服
客户、取得销售业绩的前提条件。但现实销售中，有一些销售新手和缺乏信心的销售员在销售中总是
消极被动，不敢开口，而最终结果要么是业绩不佳，要么是放弃销售工作。所以，在销售界，人们常
说，敢说才敢卖，如果开不了口，销售将无从谈起。销售情景：老李自二十岁起就开始从事礼品销售
的工作，到现在已经有20年了。20年的时间让他从一个对销售一无所知，遇到客户都怯生生的新手成
长为一名顶尖的销售员，他清楚地记得自己第一个月的销售业绩是零，但是现在他每个月的销售业绩
可以达到几十万元，他现在已经是公司的业务经理了。每次老李在培训公司的销售员时，总会说这样
一番话：“大家都知道，我曾经对销售一无所知，第一个月的业绩为零，我害怕和客户说话，害怕客
户会不购买我的产品，越是害怕，我越是不敢说话，一开口就会语无伦次。但后来，我告诉自己，一
定要成为最顶尖的销售员，我会成功的，以后不管遇到什么样的客户，我都要尝试着与其沟通。那是
第一次，我将产品推销出去。那天，我主动与一位女顾客说话，为了引起她的注意力，我顺手举起剃
须刀说：“你要剃须刀吗？”她用奇异的眼光看了一下说：'啊！剃须刀！？你有没有搞错啊！我又没
有长胡子，要剃须刀干吗啊！'我微笑着看了她一眼，然后右手拿起手上的剃须刀，轻轻地放在桌面上
，然后又轻轻地动一下桌面上的剃须刀，接着深情地对她说：“哪！剃须刀是男人三大宝之首，每个
成年男士都要剃胡子的，六月十九日是父亲节，就快到了，你想象一下，六月十九日那天，当你爸爸
收到这份礼物时那开心的样子，你喜不喜欢？”是啊，“我怎么没想到呢？”结果，这位女士很爽快
地买下了我的剃须刀。自从这件事之后，我自信多了，我感受到了主动开口为自己带来的益处。在这
里，我也想告诉大家，做销售一定要敢说，如果你不愿意开口，就不要做销售。
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精彩短评

1、书的质量挺好的，发货很快
2、今天开始床读了
3、了K金K金K金K金啦啦啦
4、书的内容很不错，它使我懂得读书的重要性。
5、先学习学习，希望对日后帮助！
6、睡觉前看看，每天学一点还不错
7、现在的我还得学习学习下
8、大道理较多，缺乏针对中国国情的实战性。
9、看了之后运用到实际当中，效果不错。。。
10、211超级给力，书非常好
11、对于初学者是一本好的教材
12、行行都需要销售，有一定的口才对工作很有帮助呢
13、拼凑书
14、买来过，看了几页，就觉得非常受用，给同事带的，开心的不得了，没过多久，业绩有很大的进
步。。现在在公司疯抢，都想看，还想让我再买呢。。。好书 推荐。
15、好书。。很有内容
16、内容切合实际，这本书值得看
17、很好的书，有借鉴作用
18、口才的意义
19、内容精彩，值得一读！
20、个人感觉不错，价格合理，内容丰富详实。
21、里面的内容写的很好
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