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前言

俄罗斯大作家高尔基说过这样一个谜语：它不是蜜，但可以粘着一切。
谜底就是——语言。
社会越来越文明、进步，人际交往也越来越频繁，语言也越来越显现出它的重要性。
是人才的人不一定有口才，但有口才的人一定是人才。
美国成功学大师卡耐基也说过：“公开演讲训练是培养自信心的康庄大道.一个人的成功，15％是靠他
的专业知识技能，85％是靠他的口才交际能力。
”口才是人生最大的资本，它能带来财富，实现成功。
掌握口才秘诀，练出能说会道的本事，就能做到一块舌头打天下。
会说话能把事情做得更好，会说能帮你更好地表达人生，会说堪比黄金贵！
店员，是靠嘴吃饭的，每天做的都是如何“说”服顾客购买商品，语言几乎是店员的唯一手段。
因此，一名出色的店员一定有出色的口才，不仅仅要能说，而且要会说，只有有了出色的口才，才能
够让顾客感受到你的魅力，才乐意购买你的产品。
不会说就当不好店员，会说才能实现销售目的。
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内容概要

店员的口才价值百万
“交易的成功，往往是口才的产物”，这是美国的“超级推销大王”—
—弗兰克·贝特格近30年推销生涯的经验总结。
对于店员来说，哪里有声音。
哪里就有了力量；哪里有口才，哪里也就吹响了战斗的号角，进而也就有了成功的希望。

一位成功的销售大师曾经说过：“只要你拥有成功销售的能力，你就拥有白手起家成为亿万富翁的可
能。
”出色的店员，是一个懂得如何把语言的艺术融入到商品销售中的人。

因此，身为店员，要培养自己的语言魅力，有了语言魅力，就能更好地与顾客进行有效沟通，从而也
就更好地通过说服来实现交易。
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章节摘录

任何人进入陌生的环境时难免都会产生一种戒备心理，具体表现为他们一般都不愿意主动回答问题，
更不愿意多说话，因为他们担心一旦自己说得太多。
就会被对方抓住把柄而落人店员设计的圈套，他们可不希望自己被销售人员缠住而难以脱身。
所以，顾客认为保护自己的最好方式就是：进店后尽量少说话。
知道了顾客说“随便看看”的心理状态后，作为销售人员怎样化解与顾客的这种冷淡关系呢？
其实，当顾客走进门的时候，要根据顾客的心理来设计自己接待顾客的行为，可以参考以下方法。
别急于开口询问多数顾客不喜欢自己一进店时，店员就给自己施加有形或无形的压力。
当顾客说“随便看看”的时候，店员务必不要用提问的句子与顾客打招呼，比如“你好，买东西吗？
”以及“请问需要我服务吗？
”等。
因为用这种压力比较大的问句招呼顾客会给顾客制造必须回答问题的压力，而通过对顾客人店前的心
理分析。
我们知道，其实顾客是不希望在人店时就开口说话的。
所以，顾客还没进门，就急于询问的话，顾客就会很容易地以“随便看看”，或者干脆不回答的方式
来保护自己。
如果顾客自始至终都带有这种情绪，买卖成交的可能性很低。
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编辑推荐

《不会说话就当不好店员》：卖货就凭一张嘴
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