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前言

销售人员是决定销售门店成败的关键因素之一，门店80％的销售业绩是由少数优秀导购所创造的，而
这些优秀的导购与众不同的地方在哪里？
如果我们能找到他们的过人之处，也就意味着我们可以通过素质训练复制成功经验。
经过长期观察，我们发现优秀导购有其共同之处，他们都可以迅速掌握产品的价值所在，并能将产品
的真实价值呈现给顾客。
当你去旅游时，会希望有一名导游陪伴，在你目光所及景物的时刻，能为你解说旅游景点的历史文化
、传说、风俗等等方面的问题。
当去展览馆观赏艺术作品时，你会希望了解艺术作品的内涵，如果有人能形象地介绍艺术作品，那将
帮助你读懂它的美。
比如看《蒙娜丽莎》微笑时，观赏者产生的真实想法是她的微笑为什么如此美丽、画家的目的是什么
等很多的问题，要解开心中的谜团，需要一名资深的讲解员。
同样的道理，每一件珠宝首饰都是设计师对美丽不懈追求的结果。
那么顾客在购买珠宝首饰时所期望的导购是什么样的呢？
当然也是想有对珠宝首饰所具有的特质能理解深入的资深的导购，向自己清楚说明和展示产品。
作为优秀的珠宝首饰导购，应能担当这一重任。
市场不会等我们的导购专业性成长起来后再去发展，市场在天天变化与进步。
在信息化的今天，顾客可以通过多种渠道获得更多的信息，他们越来越专业，过去可能听说4C都会很
茫然，而今天，他们已经开始用4C标准综合衡量手中的钻石首饰。
要想成为优秀的珠宝首饰导购，面对的不仅是其他品牌的竞争，还有顾客对导购专业素质的考验。
那么，作为销售者，如何才能有卓越的表现呢？
从本书中可以找到答案。
没有人愿意和一个不懂尊重他人的人交朋友，商品的价值也需要尊重，顾客对所购买的珠宝首饰倾注
了自己的热爱，假如顾客购买的珠宝首饰价值，导购没有给予专业解读，那么顾客可能会觉得自己的
品位没有得到尊重。
任何一门技术或者学问的学习中，工具书都是帮助我们掌握知识的关键武器。
如果销售也有一种工具书，帮助我们练习如何准确、有效地把商品的价值呈现清楚，那么，导购就可
以通过掌握专业的技术来提高自己。
经过训练的销售者和未经过训练的销售者的最大区别，是顾客是否愿意接受其担当自己的购物顾问。
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内容概要

本书用通俗的销售语言，汇集常见珠宝首饰销售呈现技巧，多个销售案例分析，经过数百家门店成功
应用的检验，是训练导购销售技能快速提升的实战教材。
全书共分6个章节，具体内容包括充满乐趣与激情的珠宝首饰销售、尊贵的N个理由——钻石镶嵌类款
式的呈现、美丽的最好诠释：素金、K金类首饰的呈现、万千喜好于一身，翡翠类首饰呈现等。
该书可供各大专院校作为教材使用，也可供从事相关工作的人员作为参考用书使用。
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书籍目录

第一章  充满乐趣与激情的珠宝首饰销售  第一节  祝贺你成为一名珠宝首饰销售者  第二节  奥妙无穷的
珠宝首饰世界  第三节  我们将分析哪些珠宝首饰种类的销售特点第二章  完美呈现珠宝首饰产品力的方
法  第一节  人们为什么购买珠宝首饰  第二节  我贵，但我值！
  第三节  呈现珠宝首饰产品力的实战方法第三章  尊贵的N个理由——钻石镶嵌类款式的呈现  第一节  
钻石首饰材质方面的呈现特点与示例  第二节  不同品类钻石首饰的呈现  第三节  表达钻石首饰的核心
产品力——款式呈现的奥秘  第四节  商品呈现无处不在——体会呈现商品在销售过程中的应用第四章  
美丽的最好诠释：素金、K金类首饰的呈现  第一节  素金、K金类首饰特点  第二节  素金、K金类首饰
的特性  第三节  素金、K金类各种首饰的价值呈现方法  第四节  从美感的角度理解K金首饰的销售特点  
第五节  细分K金首饰款式及细分市场，寻找非同寻常的优势第五章  万千喜好于一身，翡翠类首饰呈
现  第一节  翡翠类首饰的购买特点  第二节  不同档次翡翠首饰成品的销售特点  第三节  千姿万媚，翡
翠款式的呈现第六章  训练、演练、修炼，珠宝首饰呈现的训练  第一节  任何困难的事都怕找问题的人
，没有问题的人做不好销售！
  第二节  谁来训练导购的专业化商品呈现能力  第三节  简单就是力量，简单的事情重复做——训练自
己专业呈现能力的方法  第四节  赠人玫瑰，手留余香——分享知识的终端店面学习模式附录  著者简介
 核心竞争力——珠宝终端持续赢利系统大纲  店长培训课程大纲：“智慧赢家”店长培训简介  珠宝销
售培训课程大纲：销售精英成长培训简介
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章节摘录

插图：一天早上，商场门刚开，导购们还正站在柜台外例行迎接顾客礼。
一位中年妇女就拎着一个小包来到阿红的柜台前，问这里有没有维修项链的地方。
阿红指着边上的维修点，告诉顾客维修的人还没来，可以在她那坐一会儿。
当顾客坐下等维修师傅时，顾客主动和阿红聊了起来，说不只是想修项链，还想配一个钻石耳钉后面
的铂金耳壁，问阿红这里有没有。
阿红想顾客可能急着用首饰，不然不会一大早就来修首饰。
急顾客所急就是最好的服务，这是培训时老师告诉阿红的。
阿红知道耳壁这个配件自己柜台里没有多余的，就帮顾客去其他柜台问了一圈，结果还是没有。
顾客好像很失望。
项链修好后，顾客又来到柜台和导购打招呼，问导购能不能帮忙想想办法配耳壁？
导购表示可以帮顾客到公司货品部去问问，工厂应该有备份。
顾客听后特别高兴，像是心里的石头终于落地了。
阿红导购建议顾客留下姓名和电话。
只见顾客心情一下子变好了，登记好后，导购看见顾客的眼光在柜台里扫了一下，目光像是在看钻石
手链。
阿红导购抓住机会就建议顾客选几款18K的素金手链试戴。
顾客想选又有点无所谓的感觉。
这时阿红导购注意到她手上戴着一个钻石戒指，前面已经知道她还有钻石吊坠和钻石耳钉。
于是阿红导购想顾客如果配上钻石手链就成了一个整套系的首饰，于是对顾客说：大姐，我们这次进
的钻石手链中有几款款式特别简单大方的，可能您刚才没留意，要不我拿给您看看，正好和您现有的
比较一下，因为你身上戴的首饰都是带有钻石的，如果再配一条带钻的手链就正好一套了。
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编辑推荐

《呈现产品力》是珠宝首饰销售培训系列教材。
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