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前言

　　什么是口才？通俗地讲，口才就是口语表达的才能，是口语表达的艺术和技巧。不管是什么人，
只要想生存和发展，必定要走进社会，走入市场，要面对形形色色的人。与人沟通，语言交流是首选
的工具。古人云：“一人之辩，重于九鼎之宝，三寸之舌，强于百万之师。”现代人说：“口才是玩
转人脉、财路和官运的高效武器。”可见，从古至今，口才在人类的文明发展史上起着举足轻重的作
用！　　随着直销业的迅速发展，口才在商务活动中的作用越来越突出。有位直销界的顶尖领袖人物
一针见血地指出：“发生在金牌直销员身上的奇迹，有80％是由口才创造的！一流的口才技巧是金牌
直销员建功立业的宝剑。”　　是人才不一定有口才。很多人都羡慕营销人员特别是销售人员口才好
得不得了，形容他们是“见人说人话，见鬼说鬼话”。可也有人一见到某些营销人员，就犹如老鼠见
猫，他们说：“我惹不起还躲不起吗！”，为什么有的营销人员能说会道，但还是会遭受到如此待遇
？原因是“能说会道”并不是摇唇鼓舌、耍嘴皮子，或是夸夸其谈、哗众取宠。其实.口才不是人与生
俱来的，而是一个人德、识、才、学的试金石，是需要经过后天努力培养的。如果你想步入口才家的
行列，想在商务活动中实现你的金色梦想，你就得不断拓展眼界，吸收知识，不断调整思路，活跃思
想，不断用知识和经验来滋养自己。　　本书是针对今后将从事商务活动的学员所备的口才工具。整
本书的框架包括了商务人员在各种场合需要的口才技巧。本书可作为中等职业学校商务类专业学生的
教材.也可用做各种层次成人教育、企业培训的教材。
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内容概要

《中等职业学校现代市场营销专业教学用书:市场营销口才训练(第2版)》在深入地分析成功营销人员
应具备的职业特征的基础上，重点、扼要地阐述了与营销人员息息相关的社交、公关、商务谈判、推
销、演讲等方面对口才的重要性进行了介绍。较好的口才可以应用于职场，让营销人员事业步步高升
。
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章节摘录

　　6.1.5 与顾客谈话轻松幽默　　推销人员和顾客交流的时候不能太过呆板，否则会令人厌恶。推销
人员在销售的过程中，不能改变周围的环境，但是可以运用自己的言语、灵活的技巧改变紧张的气氛
，创造舒适愉快的氛围。恰当地运用幽默，可以令双方轻松、舒畅欢笑，还可以消除彼此的隔阂。因
此，推销人员平时可以进行一些资料的收集，将风趣幽默的材料收集起来，在推销中将幽默的言语和
推销的过程联系在一起，达到有趣生动的效果。请看：　　买家：老板，什么手机最耐用？　　卖家
：只有相对耐用的，没有绝对耐用的。　　买家：为什么？　　卖家：你没见过谁家有祖传的手机吧
？哈哈！　　在销售中，有时候会出现出人意料的突发事件，使人尴尬不已。这时候，就可以运用幽
默的口才随机应变、化险为夷。　　某推销员向一大群顾客推销不易碎的碗。她先是向顾客进行产品
介绍，接着就进入示范环节：把一只碗扔在地上。本来碗是不易碎的，以此可以证明质量好，经久耐
用。可是，她碰巧碰上了一只质量不合格的碗，猛一摔——碎了。这样的情况使她始料未及，顾客目
瞪口呆。面对这样的局面，推销员灵机一动，压住自己心里的慌张，笑着用幽默的语气说：“你们看
，像这样的碗我们是不会出售给消费者的。”大家一听都笑了，气氛变得活跃起来。推销员于是马上
扔了几个质量好的碗，都没摔碎。一下子就博得了顾客的信任，销售出几箱碗。对于那个失误，顾客
则误以为是事先设计好的。　　这个故事中，推销人员能够随机应变，用机智的语言化解了一场危机
，为自己赢得了主动，达到了成功宣传产品的目的。　　6.2 椎销口才技巧　　在推销活动中，推销员
要在不同场合面对不同类型的顾客，如何在销售中展现自己，诱导顾客，面对不同顾客的时候如何介
绍，推销禁忌语和专业术语有哪些？这些都是推销人员应该掌握的。　　6.2.1 如何接近顾客　　推销
能否取得成功，关键在于顾客能否接受推销员的推销风格和为人。大多数顾客在与推销员见面的短短
几秒钟的时间里就能对其做出评价，而这也是决定推销人员能否顺利推销并取得成功的关键。有经验
的推销人员在和客户首次见面时，就会想尽办法给客户留下真诚、专业、可信赖的印象。
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精彩短评

1、十分专业全面
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