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前言

　　先来看这样一则故事：　　“老板，青椒辣不辣？
”面对顾客的这种询问，卖青椒的往往有以下四种答案。
　　第一种答案是：辣。
　　第二种答案是：不辣。
　　第三种答案是：你想要辣的还是不辣的？
　　第四种答案是：这一堆是辣的，那一堆是不辣的，随便挑。
　　第一种答案的结果可能是，碰巧买青椒的顾客这两天上火，这桩买卖也就黄了。
　　第二种答案的结果可能是，凑巧买青椒的顾客这两天想开开胃口，这次生意也同样没能达成。
　　第三种答案的结果可能是，本想以销售技巧进行二选一反问，结果遇见较真的顾客，结果很难预
料，这种回答的成功率是50％。
　　第四种答案的结果无疑是最佳的，这个答复不言而喻，其成功率几乎是100％。
　　不言而喻，对于销售辣椒的商贩来说，用什么样的言语去回答顾客的上述询问。
在很大程度上决定了交易的成败。
　　事实上也是如此，在当今社会，人们开始越来越重视口才方面的知识与修养，越来越崇尚“知识
就是财富，口才就是资本”的新理念。
因为现在早已不是那种“鸡犬相闻，老死不相往来”的信息闭塞时代，是高度信息化、知识化的社会
，而信息传递最重要的形式就是沟通与口语表达。
　　著名推销大师戴尔·卡耐基曾说“一个人的成功，约有15％取决于知识和技术，另外的85％则取
决于沟通——发表自己意见的能力和激发他人热忱的能力。
”可以说，没有相应口才技能的人将无法适应这个飞速发展的时代，也很难在这个竞争激烈的社会中
博取自己的一席之地。
　　口才的日渐重要，成了现代社会的一种显著发展趋势，而这种趋势反映在那些需要经常性接触客
户的销售人员身上时，其意义也就更为重大了，因为从本质上来说，销售工作就是要通过说服客户来
达成交易。
如果销售人员欠缺相应的口才技巧，就无从与客户进行有效的沟通，也就谈不上对客户的说服，进而
也就无法成功的达成交易。
　　“交易的成功，往往是口才的产物”，这是美国的“超级推销大王”——弗兰克·贝特格近三十
年推销生涯的经验总结。
因此，可以这样说，对于销售人员，哪里有声音，哪里就有了力量；哪里有口才，哪里也就吹响了战
斗的号角，进而也就有了成功的希望。
　　所谓“一人之辩，重于九鼎之宝；三寸之舌，强于百万之师。
”销售人员一旦具备了一流的口才，就能够顺利的约见到客户，争取到向对方推销的机会；就能够迅
速的吸引客户的注意力、激起对方的兴奋点，从而打开销售工作的局面；就能够一步一步地激起客户
的购买欲望，并最终说服对方做出购买决定。
口才的影响力将会贯穿于销售工作的整个过程，而销售口才的好坏，也将会在上述每一个环节上，对
销售工作的成败产生决定性的影响。
因此，可以毫不夸张的说，销售的成功在很大程度上可以归结为销售人员对口才的合理运用与发挥。
　　正是基于这样的认识，本书《金牌推销员的成功话术》，力求以最经典的案例、以最易于吸收的
形式、以最简洁的表达方式，来对所有的推销人员进行一场最棒的话术洗礼！
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内容概要

“交易的成功，往往是口才的产物”，这是美国“超级推销大王”——弗兰克·贝特格近三十年推销
生涯的经验总结。
因此，可以这样说，对于销售人员，哪里有声音，哪里就有了力量；哪里有口才，哪里也就吹晌了战
斗的号角，进而也就有了成功的希望。
    所谓“一人之辩，重于九鼎之宝；三寸之舌，强于百万之师。
”口才的影响力将会贯穿于销售工作的整个过程，而推销口才的好坏，也将会在每一个环节上，对推
销工作的成败产生决定性的影响。
可以毫不夸张的说，销售的成功在很大程度上可以归结为推销人员对口才的合理运用与发挥。
    正是基于这样的认识，本书《世界上最棒的推销话术》，力求以最经典的案例、以最易于吸收的形
式、以最简洁的表达方式，来对所有的推销人员进行一场最棒的话术洗礼！
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章节摘录

　　第一章　与众不同的开场话术　　好的开场白是成功的一半　　要想有效的吸引客户的注意力，
在面对面的推销访问中，说好第一句话是十分重要的。
开场白的好坏，几乎可以决定一次推销工作的成败。
换言之，好的开场白就是推销成功的一半。
　　下面是一个推销员的客户拜访开场白。
　　推销员小林如约来到客户的办公室，开口道：“陈总，您好！
看您这么忙还抽出宝贵的时间来接待我，真是非常感谢啊！
”（感谢客户。
）　　“陈总，你的办公室装修得这么简洁却很有品位，可以想象到您应该是个做事很干练的人！
”（赞美客户。
）　　“这是我的名片，请您多多指教！
”（第一次见面，以交换名片自我介绍。
）　　“陈总以前接触过我们公司吗？
”（停顿片刻，让客户回想或回答，给客户留时间。
）　　“我们公司是国内最大的为客户提供个性化办公方案服务的公司。
我们了解到现在的企业不仅关注提升市场占有率和利润空间，同时也关注如何节省管理成本。
考虑到您作为企业的负责人，肯定很关心如何最合理地配置您的办公设备，并节省成本。
所以今天我来与您简单交流一下，看有没有我们能够帮上忙的地方。
”（介绍此次来的目的，突出客户的利益。
）　　“贵公司目前正在使用哪个品牌的办公设备啊？
”（问题结束，让客户开口。
）　　陈总也面带微笑非常详细地和该推销员谈起来。
　　从这个例子可以看出，开场白要达到的最主要目的就是要吸引对方的注意力，引起客户的兴趣，
使客户乐于与我们继续交谈下去。
同时，如何找出客户最关注的价值点也是开场白的关键部分。
上述案例中的推销员小林，就通过恰当得体的开场白吸引了客户，有了这相漂亮的开门红，也就等于
迈出了成功销售的第一步。
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媒体关注与评论

　　当顾客愿意与你沟通的时候，就相当于成功了一半。
　　——原一平　　作为一名推销员，你的工具是你的嘴巴，充满信心的去使用它。
　　——汤姆·霍普金斯　　销售专业中最重要的字就是“问”。
　　——布莱恩·崔西　　最明智的做法是推销员让客户多讲，自己少说，这样，客户就会觉得自己
是被重视的，他就越能对你敞开心胸。
客户说的越多，你就能从中捕捉到更多对你有利的信息。
　　——马里奥·欧霍文　　话术的确很重要，它可以使事情改变，可以使客户自己说服自己。
　　——金克拉
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编辑推荐

　　如何在一分钟内说服你的客户。
　　推销是说服的艺术，扰到客户的痒处，你也就胡了成效的希望。
　　金牌推销员，黄金版。
　　当顾客愿意与你沟通的时候，就相当于成功了畔。
　　——原一平　　作为一名推销员，你的工具是你的嘴巴，充满信心的去使用它。
　　——汤姆·霍普金斯　　销售专业中最重要的字就是“问”。
　　——布莱恩·崔西　　最明智的做法是推销员让客户多讲，自己少说，这样，客户就会觉得自己
是被重视的，他就越能对你敞开心胸。
客户说的越多，你就能从中捕捉到更多对你有利的信息。
　　——马里奥·欧霍文　　话术的确很重要，它可以使事情改变，可以使客户自己说服自己。
　　——金克拉　　挠到客户的痒处，你就有成交的希望。
　　——乔·吉拉德　　口才的影响力将会贯穿于销售工作的整个过程，而销售口才的好坏，也将会
在每一个环节上，对销售工作的成败产生决定性的影响。
因此，可以毫不夸张的说，销售的成功在很大程度上可以归结为推销人员对口才的合理运用与发挥。
本书力求以最经典的案例、以最易于吸收的形式、以最简洁的表达方式，来对所有的推销人员进行一
场最棒的话术洗礼！
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