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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⋯⋯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⋯⋯

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<成交一定有技巧>>

内容概要

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。
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第一章　抛出“诱饵"，引人入店　第一节　做好调研，获悉市场需求　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
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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　速战速廖，闪电交易第七章　面对异议
，你该作何反应第八章　顾客投诉，从容面对第九章　培养顾客忠诚度，提高顾客回访率附录：门店
导购人员自身修炼
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章节摘录

　　服装店的老板，会把橱窗布置得干净明亮，把本季度最新款的服装放到橱窗里，告诉从马路上走
过的顾客：我们店有最新款的服装，快进来看看。
餐饮店的老板，会把最早进来吃饭的顾客安排在靠近窗户的坐位上，暗示从马路上走过的顾客：我们
店的饭菜非常好吃，你看有这么多的人在店里进餐，快来尝尝吧。
门店老板也可以将新产品、名牌产品、购买频率高的产品陈列在门口显眼处，并以略低的价格销售，
以吸引对新产品、名牌产品和受欢迎的产品感兴趣的顾客到店里逛一逛。
　　首先，我们来了解一下什么是陈列设计。
陈列设计（display design）是一种综合性艺术，是广告性、艺术性、思想性、真实性的集合，是消费
者最能直接感受到的时尚艺术。
在陈列展示的过程中，陈列设计师不仅仅要展示商品，更需要陈列生活的方式。
陈列设计师是整个品牌的形象塑造师，更是营造视觉生活享受的专家。
　　规则性的陈列可以使顾客获得轻松、便捷的购买过程，而通过色彩搭配、灯光照明和创意思维则
使购物成为一种享受。
这不仅将品牌的商业诉求传达给了忠实或潜在的客户，也为人们的生活创造出一道美丽风景。
陈列设计过程中还需要考虑到文化的影响，陈列设计师是连接品牌文化和销售区域文化之间的桥梁。
在陈列展示过程中，无论橱窗、卖场，都需要密切的结合当地人的生活，将品牌与那些潜在客户融合
在一起。
在陈列设计中，橱窗设计是一种比较重要的广告形式。
一个构思新颖、主题鲜明、风格独特、手法脱俗、装饰美观、色调和谐的商店橱窗，与整个商店建筑
结构和内外环境构成的立体画面，能起美化商店和市容的作用。
　　一般来讲，橱窗设计应注意以下方面：　　（1）橱窗横度中心线最好能与顾客的视平线相等，
那么，整个橱窗内所陈列的商品都在顾客视野中。
　　（2）在橱窗设计中，必须考虑防尘、防热、防淋、防晒、防风、防盗等，要采取相关的措施。
　　（3）不能影响店面外观造型，橱窗建筑设计规模应与商店整体规模相适应。
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编辑推荐

　　你是否厌倦了喋喋不休的推销辞令？
是否厌倦了接踵而至的拒绝和冷漠？
也许导购行业让你感到筋疲力尽，但其实不然，你只需为成功做出改变，多学习一些门店导购技巧，
便可成为顶尖的导购员。
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