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前言

心有多大舞台就有多大    导购人员连接着产品与顾客，是战斗在第一线的销售精英。
商业活动本身就是一种买卖关系，导购人员无疑扮演了执行者的角色。
但是，他们不仅仅是交易员，还扮演着市场情报员、企业形象大使、产品趋势顾问等角色。
一个导购员的舞台有多大，完全取决于他的心胸有多广。
    从字面上来看，“导购”包含了“导”和“购”两个过程，也就是“引导”和“购买”。
导购人员的工作核心就是导购，帮助顾客选择，实现顾客在该店的购买目的。
在愈演愈烈的终端销售战中，导购人员对于整个行业竞争的重要性是不言而喻的。
    ◎导购人员是形象代言人：导购人员面对面地直接与顾客进行沟通，其一举一动、一言一行在顾客
的眼中就代表着品牌的形象。
一个飞机场旁边的大型路牌不如在商超门前的一个小路牌；商超门前的一个小路牌不如通往终端店路
上的几个指引牌；路上的几个指引牌不如个性鲜明的终端形象；个性鲜明的终端形象不如一个具有感
召力的强势大品牌；强势大品牌不如一个成交率高的好导购。
导购人员的形象塑造功能，怎么强调都不过分。
    ◎导购人员是沟通大师：导购人员是品牌与顾客之间的桥梁，一方面把品牌的信息传递给顾客，另
一方面将顾客的意见、建议和希望等信息传达给企业，以便更好地服务于顾客。
商品的质量很重要，但是导购人员的服务更加重要，因为商品不能和顾客进行交流，只有导购人员与
顾客之间建立良好的沟通关系，把企业的信息完整传递出去才能达成交易。
    ◎导购人员是服务大使：导购人员在充分了解自己所销售的产品的特征、使用方法、服务、品牌价
值的基础上，适时地为顾客提供最好的服务、建议和帮助，以优良的服务来征服顾客，压倒竞争对手
，而那些潜在的顾客就是在导购人员的热情和微笑中产生的。
    一个不争的事实是，企业无论打多少广告，最终临门一脚还是要靠导购人员的真功夫，一名优秀的
导购人员和一名不合格的导购人员相比，其销售业绩迥然不同，少则几倍，多则几十倍。
因此，一个好导购胜过一个强势的大品牌，优秀导购成了今天所有商家争抢的对象。
    在商场中，当顾客表情漠然毫无反应时，当顾客对产品心存疑虑、对价格存在异议时，当顾客总是
挑剔你的产品，拿你的产品和其他品牌相比较时，导购人员应该怎么说、怎么做、这里面大有学问，
也包含着无尽的智慧。
    首先，在职业定位上，导购人员不能仅仅把自己看做是卖东西的，而应该扮演好世界上最伟大推销
员的角色。
其次，在具体工作中，导购人员要掌握漂亮的销售技能，通过三言两语能左右顾客的购买意愿，引导
他们顺利下单。
再次，遇到促销难题时，导购人员要善于察微知著，从而找到破解僵局的门径。
诸如此类，导购的销售智慧可以说是无穷无尽的，最重要的是，我们必须静下心来踏实肯干，边学边
悟，逐步从一个导购菜鸟成长为销售精英。
    本书就一名优秀的导购人员应该具备的技能，以及如何成为一名优秀的导购人员做了详细的讲解与
建议，希望能够为广大的导购人员提供一些帮助，从而在实践中灵活运用，成为商场上左右逢源、屡
创佳绩的销售大师。
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内容概要

《做最好的导购(升级版)》就一名优秀的导购人员应该具备的技能，以及如何成为一名优秀的导购人
员做了详细的讲解与建议，希望能够为广大的导购人员提供一些帮助，从而在实践中灵活运用，成为
商场上左右逢源、屡创佳绩的销售大师。

导购人员连结产品与顾客，是战斗在第一线的销售精英。
商业活动本身就是一种买卖关系，导购人员无疑扮演了执行者的角色。
但是，他们不仅仅是交易员，还扮演者市场情报员、企业形象大使、产品趋势顾问等角色。
一个导购员的舞台有多大，完全取决于他的心有多广。
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章节摘录

版权页：   2.女性顾客 在现代社会，谁抓住了女性，谁就抓住了赚钱的机会。
导购人员要想快速提高交易量，就应该把握住女性顾客的心理特点，充分挖掘女性消费市场。
 （1）追求美观 女性顾客非常注重商品的外观，将外观与商品的质量、价格当成是同样重要的因素来
看待，因此在挑选商品的时候，女性会非常注重商品的色彩、式样。
 （2）追求时髦 俗话说：“爱美之心，人皆有之”。
对于女性顾客来说，就更是如此。
不论是年轻女子，还是中老年女性，她们都愿意将自己打扮的美丽一些，充分展现自己的女性魅力。
尽管不同年龄层次的女性具有不同的消费心理，但是她们在购买某种商品时，首先想到的就是这种商
品能否展现自己的美，能否增加自己的形象美，使自己显得更加年轻和富有魅力。
如：女性顾客会比较喜欢造型别致新颖、包装华丽、气味芬芳的商品。
 （3）感情强烈，喜欢从众 女性一般具有比较强烈的情感特征，这种心理特征表现在商品消费中，主
要是用情感支配购买动机和购买行为。
比如，受到同事的影响，女性顾客喜欢购买和他人一样的东西。
 （4）喜欢炫耀，自尊心强 对于很多女性顾客来说，之所以购买商品，除了满足基本需要以外，还有
可能是为了显示自己的社会地位，向别人炫耀自己的与众不同。
在这种心理的驱使下，她们会追求高档产品，而不注重商品的实用性，只要能显示自己的身份和地位
，她们就会乐意购买。
 男人与女人之间存在很大的差异，导购人员在销售过程中要具体问题具体分析，针对男女的不同特征
，来“对症下药”，从而促成交易的成功。
 【金牌导购战术】 正所谓“知己知彼，百战不殆”，导购人员在充分了解男女的消费心理后，接下
来再与顾客交流的时候，采取有针对性的推销策略，投其所好，就容易赢得信任，成功地实现赢单的
目标。
 4.人人都有“从众”心理 一个人在一种真实或臆想的群体压力环境下，认知通常会以多数人的行为准
则为标准，进而在行为上表现出努力与之趋向一致的现象，这是一种普遍的社会心理现象。
 歌德说：“不管努力的目标是什么，不管他干什么，他单枪匹马总是没有力量。
合群永远是一切善良思想的人的最高需要。
” 生活中总会发现这样的现象：在人流如织的街面上，无论哪家店面，只要有成群结队的顾客光顾，
那么这家店面的人就会越来越多；在繁华的商场里，只要人们争先恐后地抢购一种商品，那么便会有
越来越多的人加入到抢购者的行列；在临街的草坪拐角处，如果有几个人踏出了几个脚印，那么便会
有更多的人从这里穿行，进而形成了一条小路；在同一个班级中，如果有几个孩子学英语，那么其他
孩子的父母也会让自家的孩子开始学英语；在书店中，如果有一群人买同类的高考复习资料，那么该
项复习资料就会卖的越来越火。
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编辑推荐

《做最好的导购(升级版)》编辑推荐：好导购是做出来的！
做最好的导购，让销量飞起来！
理念改变一小点儿，销量提升一大步！
一部教你在零售终端留住顾客脚步的实战教材！
让同事心服口服，让业绩突飞猛进，让老板刮目相看的秘笈所在！
聚焦“最好”，全面打造导购的最优素养，培养最佳导购能力，打造最有战斗力的导购团队！
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