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序 言

推销是造就世界超级富豪最多的行业， 同时也是世界上最
困难的工作之一。 金牌的推销员善于将它变成一件非常简单的
事情， 而顶级推销话术是必不可少的诀窍之一。 顶级话术可使
推销员在推销中化腐朽为神奇， 点顽石成黄金， 成功成交。
在管理咨询专家成君忆先生的《水煮三国》 里， 有这样一

个将梳子卖给和尚的推销故事：
在一次人才选拔赛中， 共有三个人成功地向和尚推销了梳子。

推销员甲跑了三座寺院， 经受了无数次的打骂， 终于感动了一个

小和尚， 买下了一把梳子。 而推销员乙则去了一座名山古寺， 他

发现由于山高风大， 前来进香的善男信女的头发都被吹乱了， 于

是他找到住持， 说：“蓬头垢面对佛是不敬的， 应在每座香案前放

把木梳， 供善男信女梳头。” 住持认为有理， 于是像他买了 1 0把

梳子。 最厉害的推销员丙， 他来到一座香火极旺的大寺庙， 对方

丈说：“凡来进香者， 多有一颗虔诚之心， 宝刹应有回赠， 保佑平

安吉祥， 鼓励多行善事。 我有一批梳子， 您的书法超群， 可刻上

‘积善梳’ 三字， 然后作为赠品。” 方丈听罢大喜， 立刻买下 1 000

把梳子。

三者相比， 推销员丙的口才、 业绩要令前两者逊色一大截，
他不仅有意识地选了一个香火极旺的大寺庙（准大客户）， 更

序 言
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重要的是他抓住方丈（最高决策者） 的心理， 在赞美了方丈书
法超群的同时又结合了“行善” 的主题， 大胆的巧思加上高超
的说话艺术， 自然能深深地打动方丈的心。
可见， 拥有了高超的推销话术， 能轻松地把梳子卖给和尚，

把冰卖给爱斯基摩人， 让成交不再是一件充满艰难的事情。
本书荟萃了 101个推销话术要诀、 270多个说话技巧， 并以

生动案例为切入点， 紧密结合实际， 演示了各行各业的金牌推
销员无往而不胜的顶级话术。 阅读本书后让你轻松就掌握了一
套最简明最实用的推销话术， 在接近客户、 与客户面谈、 处理
客户异议、 促成交易等过程中轻松应对， 与客户顺利达成交易。
最后要特别感谢参与本书编写的郑英才、 赵林雄、 杨进花、

郑锦辉、 刘外强、 梁诚、 吉梅菊、 王国怀、 吴兰梅、 裴云峰、
周秀沙、 陈琼湖、 李振明、 苏达云、 姜志华、 冯义秀、 曹欲
晓、 杨涛、 李君、 王欣冬、 张红梅等人。 他们以自己的辛勤汗
水， 为本书的出版提供了不少的帮助。

编 者

二○○五年十月
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%%%%%%%%%%%%%%%%%%%%%%%%%%%要诀
具备出众的个人素质

推销是一项挑战性很强的工作， 做推销员容易， 但要成为一名优秀的推
销员却没有那么简单。 在竞争激烈的销售行业， 要成为一名一流的推销
员， 先要具备下面这些素质：

1．努力、 勤奋的工作精神

衡量一个推销员是否优秀的主要凭证就是推销业绩。 在竞争者普遍具备
专业的推销知识和技能的情况下， 只有付出比别人更多的汗水， 才能创造更
辉煌的业绩。 这就需要推销员具备努力、 勤奋的工作精神。

在推销过程中， 推销员会接触形形色色的人， 遭遇各种各样的事。 而每
一个优秀的推销员， 必然都是坚持不懈的人。 在推销成功的时候能够乘胜追
击， 再接再厉； 在推销失败的时候能够败而不馁， 继续努力。

无论在什么情况下， 都应坚持到底， 只有不怕失败， 不轻言放
弃， 才能看到事情最后的转机。

2．严谨、 认真的工作作风

推销工作并不存在神秘性， 它创造的奇迹很大程度上基于推销员严谨、
认真的工作作风。 优秀的推销员总是善于制定详细、 周密的工作计划， 并且
能在随后的工作中不折不扣地予以执行。

1
第一章 顶尖推销始于超级口才
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要顺利地实现推销目标， 推销员应按照下面的步骤有计划地进行：
（1 ） 设定推销目标
把自己所想要达到的推销成果作为一个奋斗目标， 例如在一定时期顾客

购买商品的数量、 购买的总金额等， 然后客观地评估并相应地修改所设定的
目标， 使之切合实际， 最后就是全力以赴地去达成目标。
（2 ） 制定具体的推销策略
在实际的推销当中会遇到不同的困难， 这就需要推销员准备一定的策略

来应对可能出现的各种意想不到的情况。 制定推销策略可以根据自己的经验，
也可以向其他优秀的推销员学习。
（3 ） 做好推销笔记
每一次的推销， 不管成功与否都要做好记录。 这些笔记不仅可以供推销

员日后参考改进之用， 而且能够给予自己前进的动力， 是一种促成成功的良
好习惯。

３．积极、 热情的工作态度

一个出色的推销员， 通常是活动型的人物， 并且给人一种“我很快乐，
因为我很忙碌” 的感觉。 这种积极、 热情的工作态度， 能引起客户的注意和
兴趣， 并能给客户留下深刻的印象， 是非常有助于推销工作的。

一种好的工作态度能从仪容、 谈吐、 眼神、 神采和举止中流露出来， 所
以， 推销员可以通过阅读优秀的书籍、 参加专业的训练或向成功推销员学习，
来持续不断地改进自己的态度。

４．正确、 合理的生活习惯

要成为一流的推销员， 必须勤奋地工作， 但工作如果超过一定限度， 可
能造成不良的后果， 因而推销员需要养成正确、 合理的工作习惯。 适当的调
剂可以使平日紧张的工作情绪得以放松， 再回到工作岗位时， 效率会更高，
也更能感觉到工作中的乐趣。

推销员可以通过培养自己的兴趣爱好或者参加体育活动， 给自己的生活
添加更多的色彩， 保持身体的健康状态。 像慢跑、 游泳、 登山或其他类似的
活动， 都有益于健康。
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要诀
丰富自身的推销知识

口才是推销员随身携带的秘密武器， 唯有经常擦拭， 它才会锋利无比，
无往不胜； 而如果不以为然， 任其闲置， 便会钝得连豆腐都切不动。 造成这
两种不同结果的一个最关键因素， 在于推销员是否具有旺盛的求知欲， 是否
善于更新、 丰富自己的推销知识。

推销员需要不断丰富自身的推销知识， 包括：

1．产品知识

一流的推销员往往对自己和所销售的产品深信不疑， 他们通常都十分自
信， 坚信自己的决策是正确的。 如果推销员对于所销售的产品不具备充分完
整的认知， 又怎么能够相信自己的产品， 进而把这种信任带给客户呢？

由此可见， 要成为一名一流的推销员必须掌握丰富的产品知识， 必须要
做到以下几点：

首先， 要清楚产品的详细技术性
能。 如： 材料、 性能数据、 规格、 操作
方式等。

其次， 要熟悉产品的与众不同之
处， 这样才能区别于市场上的几十种，
甚至上百种、 上千种其他品牌的同类产
品， 打动客户。

最后， 还要掌握竞争对手的产品知
识。 如搞清楚各种竞争产品的特点和价
格， 当买主夸大另一种产品的优点或受
到竞争对手的引诱时， 你能够判明买主
的话是谎言或出了什么差错， 从而掌握

2
第一章 顶尖推销始于超级口才
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谈判的主动权， 这样就可以固守自己提出的条件， 寸步不让。 相反， 如果推
销员不了解竞争产品的情况， 不了解竞争厂家的销售政策和价格政策， 就会
陷入完全被动和无可奈何的境地。

2．客户信息

在当今的关系型营销环境中， 客户更希望推销员能够成为自己得力的业
务伙伴。 推销员应该很清楚这一点： 如果能够成为解决客户问题的能手和与
客户发展关系的行家， 就能够站在顾客的立场上， 用客户的眼光来看问题，
把握客户的真实需求。

所以客户信息并不仅仅指何人握有购买决定权， 购买动机与习惯， 购买
的方式、 条件、 时间等基本情况， 还应该包括客户的经营发展状况， 客户的
利益所在， 客户面临的困难等。 只有具体了解了这些信息， 才能与客户建立
长久的合作关系， 完成更多的推销。

下面这个例子就证明了这一点。
一位推销员与采购经办人洽谈了 6个月， 但一直未能达成交易。 后来他

了解到该公司目前由于某个困难而导致资金短缺， 便想方设法帮助解
决。 最后该公司决定以后所需物资都从他那里采购， 双方做成了一笔不小
的交易。

3． 社交常识

作为一名优秀的推销员， 应具备一些必要的社交常识， 并能灵活多变地
加以运用， 以应付各种不同的社交场合。

以下是社交礼仪中的两种常见情况：
（1 ） 要使用正确的称谓
如果推销员了解客户的姓氏、 职务的话， 可以一块儿说出。 如陈总、 王

经理、 李部长等， 这样不仅可以表现出推销员对客户的尊敬， 遇上那些喜欢
显耀自己职务的客户， 还可以满足其心理， 给自己的推销工作带来便利。 但
如果不了解的话， 切记不可乱叫， 可直接称呼“先生， 小姐”， 待了解具体职
务后再改。
（2 ） 在任何情况下都要持有正确的态度
一个推销员的言行和他的思想是统一的。 “只有诚于中， 才能形于外”。

因而在进行推销谈话时要态度自然， 措辞得体， 不亢不卑， 恰到好处， 达到
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真正语言美的效果。

4． 风土人情

“入境问禁， 入乡随俗”。 推销员足迹遍九州， 必须了解不同民族、 不同
地区甚至不同国家的风俗习惯， 才能自如地同各种客户交往， 顺利地获得他
们的信任。

对于推销员来说， 掌握各地风土人情的丰富知识是一种无价的
财富。 当推销员接触面越广， 知识越丰富， 越有利于推销。

例如： 西方人忌讳“13” 是众所周知的， 在 13号（特别又是星期五） 一
般不举行活动； 荷兰用“12号 A” 代替“13号” 的门牌号码； 英国剧院找不
到 13排 13号的座位； 法国巴黎的戏院在 12排和 14排中间开一条走廊作为
变通的办法； 医院没有 13号病床； 大楼没有第 13层； 人们逢 13日不出去旅
行； 最忌讳的是 13人共进晚餐。 所以推销出口欧美的产品， 就需要特别注意
这些。

香港居民大都信佛， 十分忌讳“不吉利” 字眼， 如：“四” 的谐音是
“死”； “574” 的谐音是“吾妻死” 等。 因此， 市面上的商品名称、 汽车牌
号、 门牌号、 电话号码乃至旅馆房号等， 都忌讳这些字。 如果和港商打交道，
就要对此特别注意。

第一章 顶尖推销始于超级口才
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培养一流的语言礼仪

语言是传递信息的重要媒介， 如果推销员能准确掌握语言礼仪， 那么在
向客户推销时就能营造出愉快的交谈氛围， 促使推销顺利进行。

推销员要具备一流的语言礼仪应从以下三方面加以注意：

1． 有魅力的谈吐

推销员在与客户交谈时要注意自己的语言礼仪， 要做到谈吐大方得体，
给客户以亲切、 舒适的感觉， 反映出企业整体的精神风貌。

具体说来， 推销员必须做到以下三点：
（1 ） 表达要清晰
在推销员与客户的交往当中， 一开始就要通过谈话来洽谈业务。 因此这

就要求推销员在说话前周密考虑话题所涉及的内容和背景， 对方的特点以及
时间、 场景等因素。 然后运用洪亮的声音， 简练的语言， 清晰的表达， 让客
户迅速而准确地了解推销内容。
（2 ） 保持语调自然
说话语调对推销工作也有很大的影响。 优秀的推销员之所以能取得客户

的好感， 除了谈话内容精辟、 言辞美妙之外， 其语调、 节奏、 音量都运用得
恰到好处。 通常， 推销员要做到： 说话声音平稳轻柔， 速度适中， 注意抑扬
顿挫， 多用疑问或商讨语气， 说话时喉部放松， 不用鼻腔说话， 尽量减少尖
音， 消除口头禅等。
（3 ） 营造融洽氛围
洽谈之初， 推销员真诚的问候、 自然的表情、 亲切的语言是营造一个融

洽气氛的关键因素。
洽谈过程中， 推销员可以运用适当的赞美、 客户感兴趣的话题等来营造一

种愉快和谐的谈话氛围， 为达到谈话效果可配合使用适度的手势， 总之要使

3
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把话说得亲切、 谦逊、 和蔼， 既恰如
其分、 留有余地， 又使客户愉快、 信任，
对推销是非常有利的。

双方都感到这次谈话是令
人愉快的。
（4 ） 适宜的距离
推销员在与客户交谈

时一定要养成良好的习惯，
举止大方， 与对方保持一
个适当的距离。 如果与客
户离得过近， 超越了社交
中正常的距离， 会显得很
不礼貌； 过远的话， 推销员和客户说话的声音不能很好地传递， 就会给客户
一种胆怯、 没有经验的不良感觉。

此外， 正确的语言礼仪还要求推销员避免在交谈中出现不良的习惯动作，
如： 挠后脑勺， 不停地摆弄东西等。 像用手挖鼻孔或挖耳朵， 或揉一揉鼻子
等一些不文雅的动作就更不能出现了。

2．有目的的倾听

倾听也是语言礼仪当中的基本要求。 让客户充分地表达出自己的想法，
了解客户的需求， 对推销十分有益， 如果双方交谈的问题较为复杂， 这就显
得更加重要了。

相反， 如果推销员只顾不停地向客户介绍产品， 不管对方喜欢不喜欢听；
或者不能耐心地倾听客户的意见， 经常插话， 就容易打扰客户的思路， 引起
对方的反感。

3．有感情地交流

“伸手不打笑脸人”，
是流传了千百年的一句
谚语。 自古以来， 人们
都喜欢与热情的人打交
道， 而发自内心的热情
也能让推销员的语言充
满魅力， 并能获得对方
的信任。

千万不要在与客户交谈时恶语中伤、
斥责、 讥讽客户， 即便是客户显得“无
礼”， 也要宽容克制。

第一章 顶尖推销始于超级口才
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