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前言

　　前言　　你是一名优秀的门店导购销售人员吗？
　　你能成功化解顾客提出的争议吗？
　　你能够为企业提高知名度而做出贡献吗？
　　现如今，商场一片硝烟弥漫。
终端消费市场是抢占消费者的最前沿阵地，任何一家企业无一例外地都在终端建设时绞尽了脑汁，如
何布置卖场、如何吸引顾客、如何实现附加推销、如何营造购买气氛&hellip;&hellip;这些都成了他们考
虑的重点。
　　而在这个一线战场上冲锋陷阵，实现销售业绩的正是我们广大的导购销售人员。
导购人员直接接触消费者，是销售成败与否的重要因素。
因此，企业对导购人员的销售技巧自然提出了很高的要求。
21世纪的导购人员已经不同从前，不是卖卖东西那么简单了，他们既要达成销售目标，把商品推销给
顾客，又要懂得根据消费者的意愿，为其选择提出建设性的意见，成为消费者了解企业的窗口；成为
消费者和企业沟通的桥梁；成为企业的形象大使等等。
因此，导购人员必须不断地提升自己的业务水平，充实自己，学习如何销售，学习如何导购，从而达
成企业、自身和消费者的多赢局面。
　　本书系统地介绍了有关销售成交的技巧，通过阅读本书，门店导购销售人员可以解决诸如以下一
些问题：导购人员应该在顾客进店之前做好哪些准备，用以吸引潜在消费者的到来？
导购人员应该如何与顾客拉近关系，消除陌生感？
导购人员在给顾客提供服务时应该保持多远的距离，应该采用什么样的手势、语言才不会让顾客感到
自身利益受到侵犯？
导购人员应该如何带动消费者参与到购买活动中来，通过提供切身体验，刺激消费者消费？
导购人员在面对顾客成百上千的拒绝借口时应该如何处理&hellip;&hellip;值得一提的是，本书还有重要
的一大特色，即不仅在销售技巧上提供给导购人员多种切实可行的方法，并且在导购人员自身心理素
质方面也给予了一剂良药，教会导购人员如何树立积极的心态面对销售、面对顾客、面对挫折与失败
。
　　本书大致分为九个部分，具体包括导购人员如何吸引顾客进店，顾客进店后导购人员如何探寻顾
客真实需求，导购人员如何实现附加推销，从而提高营业额以及面对顾客的异议与投诉导购人员应该
作何处理等等一系列内容。
书中包含了大量的相关理论阐释、应用技巧以及真实、形象的案例，深入浅出，具有较强的针对性与
可读性。
适合一线导购员、销售培训人员以及销售管理人员阅读。
　　编者
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内容概要

　　《导购秒杀：门店推销员技能提升手册》大致分为九个部分，具体包括导购人员如何吸引顾客进
店，顾客进店后导购人员如何探寻顾客真实需求，导购人员如何实现附加推销，从而提高营业额以及
面对顾客的异议与投诉导购人员应该作何处理等等一系列内容。
书中包含了大量的相关理论阐释、应用技巧以及真实、形象的案例，深入浅出，具有较强的针对性与
可读性。
适合一线导购员、销售培训人员以及销售管理人员阅读。
　　如何面对各种不同喜好、不同性格，甚至不同心情的顾客，使对方有兴趣倾听、接受你，进而接
受你的产品，这是一项很专业的技巧。
　　《导购秒杀：门店推销员技能提升手册》紧密结合实践，向导购人员传授面对顾客时的表达技巧
和沟通技能，帮助他们快速提高销售业绩。
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书籍目录

第一章  抛出&ldquo;诱饵&rdquo;，引人入店第一节 巧妙放钩，洞察顾客心理第二节 包装诱饵，全方
位吸引顾客第三节 案例品评，自我提升第二章  待客七分笑，不信他会走第一节 拉近距离，留住顾客
第二节 言行举止，标准规范第三节 五步目迎，三步问候第四节 展现自我，潜意识中影响顾客第五节 
几类顾客，区别对待第六节 案例品评，自我提升第三章  步入顾客的内心，引起他的注意第一节 巧妙
询问，寻找突破点第二节 注重感情投资，拉近与顾客的关系第三节 发展个人信用债券，博得顾客信
赖第四节 探寻顾客需求，为销售做好准备第五节 案例品评，自我提升第四章  激发消费欲望，引导顾
客体验式消费第一节 看听试用，体验营销新理念第二节 五种模块，新颖多样第三节 全面客户体验，
细微之处需关注第四节 案例品评，自我提升第五章  买一赠二，增加附加值第一节 连带销售，增加产
品附加值第二节 把握销售时机，多种方法促成销售第三节 案例品评，自我提升第六章  速战速决，闪
电交易第一节 把握时机，快速成交第二节 多种方法，祝你成功第三节 量体裁衣，度身定制第四节 不
利场面，灵活应对第五节 案例品评，自我提升第七章  面对异议，你该作何反应第一节 异议存在价
值&mdash;&mdash;聆听顾客心声，日趋完善自我第二节 找寻异议原因，有的放矢化解异议第三节 如
何面对顾客不同的&ldquo;推辞&rdquo;第四节 异议处理技巧多多第五节 案例品评，自我提升第八章  
顾客投诉。
从容面对第一节 遭到投诉，积极面对第二节 重视投诉，原因分析第三节 处理投诉，几大技巧第四节 
案例品评，自我提升第九章  培养顾客忠诚度，提高顾客回访率第一节 顾客忠诚度&mdash;&mdash;买
卖者间的质量价值链第二节 多种方法提高顾客忠诚度第三节 做好售后服务，感动顾客内心第四节 建
立回访制度&mdash;&mdash;迈出一小步，收获一大步第五节 案例品评，自我提升附录：门店导购人员
自身修炼
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章节摘录

　　第一章  抛出&ldquo;诱饵&rdquo;，引人入店　　第一节 巧妙放钩，洞察顾客心理　　首先，让我
们先来举一个简单生动的例子，看看门店导购员为什么要获悉市场需求，抛出&ldquo;诱饵&rdquo;，
吸引顾客，也就是&ldquo;诱饵&rdquo;的重要作用在何处。
　　某理疗仪公司，在一家药店里派自己的导购员直接上柜台进行促销。
一个星期过去了，一台理疗仪也没有卖出去，导购员跑回公司向经理汇报说：&ldquo;这家药店的顾客
层次不高，恐怕难以购买理疗仪这种高档消费品。
咱们的产品在那里无人问津，还不如换个地方试试看。
&rdquo;经理没有马上采纳他的建议，而是亲自到药店实地考察，结果他惊异地发现本公司的导购员居
然犹如木头一般呆立于柜台之内，没有微笑，没有鼓励，也不去主动招呼顾客。
第二天，导购员就接到了辞退通知。
他找到经理质问：&ldquo;为什么辞退我？
&rdquo;经理反问他：&ldquo;你会钓鱼吗？
&rdquo;&ldquo;会，把鱼饵挂在鱼钩上，下到水中，鱼漂一下沉，马上起杆。
&rdquo;经理启发道：&ldquo;促销如同钓鱼，不放诱饵，如何能吸引顾客购买呢？
&rdquo;导购员恍然大悟，要求再试用一星期。
　　由此可见，如果店员只是消极等待，&middot;守株待兔，而不主动出击，抛出&ldquo;诱
饵&rdquo;，顾客是不会自动&ldquo;上钩&rdquo;的。
　　第二个星期，这家理疗仪公司的导购员变得异常活跃。
他不停地在柜台内外游走，逢人就讲理疗仪的妙处，见人就说一句话：&ldquo;这种理疗仪是国际上最
流行的产品，您也来一台吧！
来、来、来，我给您开票保证给您挑台好的。
&rdquo;还时不时地把顾客拉过来，让他们试一试理疗时的感觉。
当顾客犹豫或离去时，导购员仍然紧追不舍、喋喋不休：&ldquo;您过了这村可就没这店啦！
&rdquo;此法当天见效，出手了一台。
但情况日益不妙：路过他柜台的顾客越来越少，人们明显都躲着他。
导购员又找到经理，经理反问他：&ldquo;给鱼钩上诱饵时要注意些什么？
&rdquo;&ldquo;不露钩。
&rdquo;&ldquo;不错，连鱼都懂得躲避露尖的鱼钩，何况人呢？
&rdquo;　　由此可见，即使是制作好了&ldquo;诱饵&rdquo;也要学会&ldquo;放钩&rdquo;，不能放得
太明显，让顾客有种上当受骗的感觉。
　　了解了&ldquo;诱饵&rdquo;的重要性后，下一步就是要明白到底什么才叫做吸引顾客&ldquo;上
钩&rdquo;的&ldquo;诱饵&rdquo;。
什么样的动作会吸引客人进店购买？
什么样的动作又会使客人望而却步？
直白地说，就是在接待客人前，店里没有客人的时候导购员应该做些什么？
是站着死死等待，还是含情脉脉地靠在门口望着那些穿流而过的人群，抑或是站在店门口拉客&ldquo;
欢迎光临&hellip;&hellip;&rdquo;&ldquo;随便看看&rdquo;&ldquo;进来看看吧，买不买不要紧&rdquo;。
这些语言有足够的吸引力和说服力将匆忙的行人拉进门店吗？
不但没有，而且还会使人远远地躲开，避之都来不及，何谈进人观看呢？
　　正确的动作应该是，店里没有客人的时候，导购员在店里不停地忙碌：擦桌子、整理服装、烫衣
服、整理货架&hellip;&hellip;这是最能吸引客人上门的方法。
门外的客人看在眼里，会有一种安全感，同时认为这家店生意很好，值得进店看看。
　　&hellip;&hellip;

Page 5



第一图书网, tushu007.com
<<导购秒杀>>

编辑推荐

　　你是谁？
你要跟客户谈什么？
你说的对客户有什么好处？
客户为什么现在就要买？
作为一名门店导购员，上述问题你是否认真考虑过？
　　如何才能顺利成效呢？
翻开此书，引客入店、询问需求、解决异议、达到销售。
书中多种方式，多种技巧，帮你全面提升推销技能。
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