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出顾客的需求，而顾客依然表现不是很积极的，购买的欲望

仍不是很强，这时你不妨再略施小计，刺激他的购买欲，语

言技巧此时当是尤其重要。 引用别人的话试试。有时你说一

百句也顶不上你引用第三者的话来评价商品的效果好。这种

方法的效果好是不容置疑的，但是如果你是说谎而又被识破

的话那就很难堪了，所以你应该尽量引用真实的评价。一般

来说你引用第三者的评价会使顾客产生安全感，在相当程度

上消除戒心，认为购买你的商品要放心得多了。 最有说服力

的引言莫过于顾客周围某位值得人们信赖的人所讲的话。你

可以先向这样的人物推销你的商品，只是你够机灵，从他的

口中得到几句称赞我想不会太难，而这句称赞将是你在他的

影响力所及的范围内进行推销的通行证。如果某个“大人物

”曾盛赞或者使用了你的产品，那么这将使你的推销变得比

原来容易得多。“大人物”可以是电影明星、体育明星、政

界要人等等人们比较熟悉的人物，因为他们往往比你容易受

到信赖，和他们相比你陌生了许多，自然说服力也就不那么

强了。当然这也是广告惯用的手法，在此不妨搬来试试。如

果这两类人都无法利用，一个顾客并不了解也认识的人的话

并不一定没有效果，此时就要注意这些话一定人言之有理，

而顾客往往又并未在意，那么他会感到颇有启发而欣然接受

。 用广告语言来形容你的产品可收到独特效果。广告语言具

有简练，感染力强的特点。如果你的产品在一些媒体上进行



过宣传，你不妨借用一下广告中的标题语言，如果顾客看过

广告则会起到双重印象的效果，如果没有看过顾客会觉得新

鲜有趣。类似广告语也会起到这样的效果。比如你推销一种

特别锋利的齿形餐刀，那么你用这样的语言：“您和您的家

人用这种餐刀品尝鲜嫩的牛肉，感觉一定好极了”会比“这

种餐刀的齿形设计锋利无比”要好得多。因此，注意语言生

动是极其重要的。 帮助顾客出谋划策，使其感到有利可图。

一般来说，顾客对于额外的收获还是乐于接受的。在介绍产

品时不妨提供一些优惠条件，或赠送一些小礼品，以刺激顾

客的购买欲望。 100Test 下载频道开通，各类考试题目直接下

载。详细请访问 www.100test.com 


