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前言

　　同一句话，同一个意思的表达，有的人说来，就如甘泉滋润心底，让人如沐春风，而有的人说来
，却如刺刀寒风，让人顿感尴尬和郁闷，有的人一句话，就可以在危急时刻平息一场战争，而有的人
一句话却会让畅快的沟通出现裂痕⋯⋯　　这就是语言的魅力所在！
它是不可思议的，也是难以捉摸的。
　　销售人员是最需要掌握语言魅力的人，因为在销售的过程，就是与客户谈判和谈心的过程。
好的口才，可以更好地层示你的智慧与才华，体现你的风度与气质，加深彼此的了解和好感，让客户
在心悦诚服中，同意你的建议和想法，接受你的产品和服务，最终达成交易
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内容概要

在现代社会，一个人要想在与别人的交往中取得成功，离不开一副好口才，销售工作尤其如此。
口才如何直接关系到能否将商品推销出去。
拥有一副好口才，会让你的销售之路越来越平坦。
本书总结了销售过程中需发挥好口才的诸多方面，富有很强的针对性和有效性，使销售人员从细节方
面把握与客户沟通时的说话技巧，从而让其销售之路越来越宽广。
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作者简介

袁华冰，就职于世界500强企业，任高级销售经理，近10年的产品销售经验。
对市场营销有着深刻的感悟和准确的判断，曾多次被公司评为“年度最佳员工”及“年度最佳销售员
”。
著有《开发客户的100个技巧》，销售良好。
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章节摘录

　　第二章拜访客户时的开场白训练　　1.开场白对销售成功至关重要　　【口才事典】　　推销员
小王如约来到客户马总的办公室：　　“您好！
马总，非常感谢，在您这么忙的时候还能抽出宝贵的时间来接待我！
”　　“马总，您的办公室装修得如此简洁而不失品位，走进您的办公室就能想象到您是一位做事很
干练的人！
这是我的名片，请多指教！
”　　“马总，您之前有接触过我们公司吗？
我们公司是目前国内最大的能因客户的需求而提供个性化办公服务方案的公司。
随着时代的发展，现在的企业不仅需要关注提升市场占有率、增加利润，同时也越来
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编辑推荐

　　培养能言善辩的优秀口才，塑造专业亲各的职业魅力　　一个人在交谈时的措辞，有如他的仪表
与服饰，深深地影响着谈话的效果。
　　——原一平　　不要说别人不好，而要说别人的好话。
大多数情况下，不失时机地夸赞竞争对手可以令你取得意想不到的效果。
　　——本杰明·富兰克林　　若是我们的感觉够敏锐开放，眼睛够锐利，能够捕捉身体语言表达的
信息，那么，言谈和交往就容易得多了。
　　——萨米·莫尔修　　一个优秀的销售人员决不会以卖弄他的口舌和手腕去欺骗客户，因为这样
是不会实现长久成功的。
只有以诚实的态度和恳切的心
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