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作者简介

長谷川千波
【培訓萬名職場說話高手的諮商專家】
出生於愛知縣，「以成果證明任何人都能成為業務高手」，推銷業務的專家，現任LUNA股份有限公
司董事長。原本任職於販售教材的中央出版公司，進公司後曾經因為口才笨拙、怕生、不擅與人接觸
的性格導致業績低迷面臨解雇命運。第三年因一念轉變，取得該公司全國業績第一名。
多次刷新該公司的銷售紀錄，在女性營業所長僅占1％的男性公司中，於26歲被拔擢為大阪分公司的營
業所長。
藉由14年的豐富經理資歷，參與計劃數間新事業的創設，協助對象除了個人、法人，亦包括公家機關
。除了培育無經驗的新人在三個月成為全國新人第一名，更有帶領營業團隊創造業界全國最高生產力
的人才開發實績。
2008年成立個人公司，擔任各企業的營業顧問並提供諮商，確立實際成效而得到顧客高度評價，擔當
日本最大通訊事業等大企業之顧問。
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书籍目录

【序言】個性愈害羞的人，愈能成為業務高手！
【第1章】個性內向的人，才是真正的說話高手
──說話能力與個性無關，開朗外向的人，在正式上場時反而諸事不順！
▲（原因1）「很會說話」的人，越容易有挫折感
──職場上的說話術，和平常與人聊天交際時完全不同
．辯才無礙、有膽量的人，竟然上班第一天就離職
．太會說話的人，因為過於自信，令人討厭
．只想「講贏」對方的人，並不能說服別人
▲（原因2）工作的時候，應該戴上專業的「說話面具」
──工作和真實生活，本來就是兩回事
．人人都應該依時間和場合戴上不同的「面具」
．真正懂得溝通的人，都是「心思細膩」且善解人意
．你想當誰，就扮演他，日久會成真的
【第2章】「業績掛零」的人，如何大翻身？
──被拒絕、遭白眼、想辭職⋯⋯不想這樣下去，該怎麼改變現況？
▲（經歷1）我是走投無路，才成為業務員
──姊姊臥病，高中叛逆輟學，意外開始推銷之路
．不懂父母辛苦，高中叛逆期竟中途輟學
．高中肄業，想找有前景的工作，好難！
．受到刺激考上高中學力，為了儲蓄找新工作
▲（經歷2）先練習『讓自己習慣被拒絕』就好了
──消費者都是「拒絕專家」，別只知道背話術
．背好的話術完全沒用，顧客是拒絕專家
．不斷碰壁，只想轉身逃跑
．對別人不夠友善、親和力不足，比不會說話更糟糕
▲（經歷3）那一夜，我在眾人面前丟人現眼
──從勉強及格到掛零墊底的打擊，決心不再得過且過
．就算不是一般人印象中的好業務員，也要找出客戶喜歡的特質
．公司聚餐中，被公開點名業績掛零
．只能謊稱客戶取消合約，更丟臉！
．暗自下決心，不再當逃避現實的員工
【第3章】塑造「另一張臉」，人人都能成說話高手！
──善用自己的正面特質，讓客戶說出真心話，定單就是你的
▲（方法1）克服「害羞怕生」，你應該做到這些事
──找出自己吸引客戶的特質，加強自己受歡迎的優勢
．是「不適合」，還是「努力不夠」，你得自己想清楚
．不愛與人打交道的前輩，居然是推銷高手！
．找出自己的面具，到底欠缺什麼？
．用「原本的自己」，絕對無法吸引客戶
．超級業務員，不會用這種方式說話
．「專業的推銷話術」，其實還不夠！
▲（方法2）約訪三步驟，9成的客戶會說出真心話！
──從電話中就知道客戶會不會購買，找出潛在主顧的祕訣！
．正因「口才不好」的害羞業務員，才能辦到
．不是尋找「顯主顧」，而是尋找「潛主顧」
．讓客戶發現，「原來我想要這件商品」
．客戶感興趣的關鍵點，和產品訴求未必相同

Page 4



《5分鐘講完的說服話術筆記本》

．設定條件挑選客戶，不專業！
．透過提問和穿插回答，3個步驟讓客戶產生興趣
．（步驟1）找出客戶真正的煩惱，並具體說明解決方式
．（步驟2）運用封閉式的問句提問
．（步驟3）完全接納客戶的說詞
．善於言詞的人，反而無法好好傾聽客戶需求
▲（方法3）鍛鍊「被拒絕」的能力
──把握回答和提問技巧，誰都可以克服被拒絕的障礙
．就算沒有動機或耐力，也能克服被拒絕的障礙
．養成不輸給客戶拒絕的「接納技巧」
．拒絕就是：全盤接受，然後馬上拋在一邊
．5個原則，順利應對所有拒絕
．拒絕你的客戶，更要「讚美」和「認同」
．先接納客戶說法，再修正誤解
．超級業務絕不用的3種回答模式
．老手反而更不容易應對客戶的拒絕
▲（方法4）要提升溝通能力，一定要做筆記！
──詳實記載的業務筆記，口才再差，也能成為頂尖業務員
．簡化、美化過的業務筆記，對自己沒有幫助
．做筆記，才能回顧現場關鍵細節
．筆記紙用一張A4紙，兩色書寫
．不要用錄音，立刻寫下來
．用筆記回顧加強記憶，磨鍊溝通能力
．失敗的原因不在「沒做的事」，而是「做了的事」
．成交的關鍵，就在談話細節裡
．詳細的筆記，能減少簽約後又解約的機率
．確實寫下「業務筆記」，成交率絕對會上升
【第4章】5分鐘講完！成交率突破9成的進攻話術劇本
──掌握「消費者行為」，人人都能成為銷售NO.1的超級話術和必勝劇本
▲（重點1）4種說話方式，容易讓對方留下深刻印象
──熟練說話「劇本」，先引起對方的興趣
．（方法1）按照消費者行為流程，排出必勝模式
．（方法2）配合4個訣竅，說話對象會對你印象更深刻
．只改一個字，推銷話術的魔法竟然就消失⋯⋯
．（方法3）用第三者話術，讓其他客戶為業務員背書
．（方法4）「以退為進」先讓對方願意聽，再「進攻」
．練習在任何情況下，都能順口說出「進攻話術」
．「成交率突破9成」的進攻話術劇本實例演練
▲（重點2）對方說「我沒時間」，你就得用簡明有力的談話劇本
──把「可能賣不出去」的劇本，輕鬆改寫為「怎樣都大賣」的劇本！
．（要點1）長篇大論的結果通常是「被拒絕」，真的
．（要點2）用簡明扼要的話術，馬上拉開成交率的差距
．（要點3）很忙碌的客戶，通常沒空聽細節
．（要點4）只有五分鐘可以說明，就用精簡後的話術
▲（重點3）讓對方自願掏錢買單的「6種成交話術」
──沒空聽你說，就用瘦身後的話術，讓9成客戶都聽你的
．（錯誤1）擔心打壞氣氛，無法下決心「促成簽單」
．（錯誤2）當對方說：「我和家人討論看看」，通常就是拒絕了
．（錯誤3）說出最差勁的一句話：「您覺得怎麼樣？」
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．（方法1）不管想不想買，先直接拿出合約
．（方法2）不要一直想會不會成交，而是該專注在談話焦點上
．（方法3）提高購買意願的「欲望三要素」：驚奇、計較、吃醋
．（方法4）當你說：「我對我家產品有100%信心」，反讓購買意願下降
．（方法5）想打動客戶的心，別再說「買到賺到」這種話
．（方法6）商談時注意「劇本註解」，加入情感後成功率更高
【第5章】 業績女王親授谷底翻身糟糕社員也能變身王牌業務！
──徹底解決業務員常見瓶頸，全新的話術視點，不再錯失成交機會！
▲（行動1）求來的業績不能長久，腳踏實地才是王道
──找出業務員失去信心的原因，停止無意義的空頭鼓勵和呼喊口號
．連續劇般的勵志轉折，真實上演
．上級只會問，「為什麼達不到標準？」
．求來的業績，不會讓業務員成長
．和下屬站在同一線，幫助他們重新啟動
▲（行動2）打破先入為主的思考模式，你該有的4個想法！
．（想法1）看不見未來時，先問自己：「想成為什麼樣的人」
．（想法2）要常常自問：「你工作只是為了薪水嗎？」
．（想法3）跟程度高的人相處，是提升自己最快的捷徑
．（想法4）不要預設成交的關鍵人物
▲（行動3）擺脫先入為主的成見，不特意尋找「關鍵人物」的推銷術
──推銷老鳥也會看走眼，如何看穿真正的關鍵人物
．遇到關鍵人物卻不自知，還錯失推銷良機
．影響成交的關鍵人物，不僅是有決定權的人
．拋下先入為主的觀感，實際去做才知道狀況
▲（行動4）業績女王量身改造，突破4種常見瓶頸！
──向糟糕社員學習，4張處方箋擺脫低迷心態，煥然一新
．（瓶頸1）屢戰屢敗，心生挫折想要逃避
．（處方箋1）主管就是指路明燈，有煩惱，就講出來吧
．（瓶頸2）不知道如何提問，才能讓自己成長
．（處方箋2）分解細節，以「為什麼」詳加提問
．（瓶頸3）下意識把失敗的原因推給別人
．（處方箋3）用「第一人稱」戒除找藉口的惡習
．（瓶頸4）整體做好了，卻總是不注重細節
．（處方箋4）用最嚴格的標準，先檢視自己
【結語】想做得更好，就是我的原動力
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