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内容概要

　　在激烈的市场竞争中，导购是联系厂家和销售商的纽带，同时也是销售商和顾客之间的桥梁，其
地位和重要性可见一斑。
目前，各厂商和销售商对导购都非常重视。
而目前的现状是，导购人员大部分只受过中等程度的教育，对销售知识、产品知识和顾客心理等的了
解都非常有限，其效率不高，效果不明显。
因此，提高导购人员的业务水平，从而提高销售量、有效收集市场信息、树立品牌形象就成为销售管
理人员的当务之急。
　　本书是作者在多年导购培训的基础上写成的。
共分为六部分，即导购角色定位、导购基本专业知识、导购销售技巧、客户心理、导购操作技巧和导
购的管理考评。
本书中引用了大量的作者亲身经历的案例，能使读者在会心一笑间领悟掌握相关的理论和技巧，从而
成长为金牌导购。
另外本书附录了大量的来自著名公司的相关管理制度和表格，有较强的针对性。
    本书适合一线导购员、销售培训人员及销售管理人员阅读。
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作者简介

　　张会亭，毕业于西安交通大学，专业营销管理培训讲师和会议/论坛主持人。
《销售与市场》杂志、中国营销传播网专栏作者，国内多家杂志/报纸/网站特约撰稿人，北京终端工
场咨询培训机构发起人。
曾供职于美的、科龙、奥克斯等国内知名企业，长期致力于终端零售市场的研究咨询
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编辑推荐

　　在“渠道扁平化、终端规模化”的营销思路指引下，作为“连结生产企业和销售企业，沟通顾客
和销售商”的人“职业终端人”，导购员的重要性日益凸现出来。
　　本书是一本寓教于练，即学即用的实用图书。
作者曾供职于多家著名企业的销售部门，具有深厚的理论功底和丰富的实操实验；走访了24个省、市
、自治区的50多个城市，进行过200多场的导购培训。
本书是作者理论与实践的结晶，并融合了作者对导购员的设身处地的观察和对一线市场的真实体验，
是导购员提升自我的“葵花宝典”。
　　认真读好本书并灵活运用书中的技巧，您一定能成为一名金牌导购员。
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