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前言

　　商场如战场。
终端卖场就如同短兵相接、没有硝烟的“战场”，而投入到这个“战场”上的士兵就是我们的导购员
和店长。
这些投入到终端进行“战斗”的门店导购员理应接受大量的业务培训。
然而，实际情况并非如此，目前很多零售企业或经销商的做法是把没有经过培训的门店导购员直接派
往卖场，其结果可想而知。
　　有人说，门店导购员不就是站在那里卖货的，有必要浪费时间培训或者花费投资进行这么多的学
习吗？
这种观点是不对的，我们简单看一看门店导购员的工作就会明白。
“导购”从字面意义上分析，就是“引导”和“购买”，导购工作的核心是引导，帮助顾客选择，实
现顾客在门店购买的目的。
　　门店导购员是门店形象的体现，是店面陈列的一部分，其一举一动对顾客都会产生买和不买的影
响。
系统的销售技巧学习可以帮助门店导购员解决以下问题：　　顾客在什么时机才需要导购员的帮助？
需要什么样的帮助？
　　顾客凭什么接受、相信导购员的帮助？
哪些帮助会产生购买的效果？
　　导购员每天会面对很多顾客，不同顾客关注的产品卖点不同，并会提出不同的异议，如何做到灵
活处理顾客异议？
　　如何统一产品卖点信息和管理潜在的顾客？
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内容概要

　　《成交一定有技巧：门店导购员技能提升手册》总结了作者多年导购培训的经验，从实际操作角
度出发，系统详尽地解剖了门店销售流程中各个环节的实用技巧和方法，具体内容包括吸引顾客进店
的技巧、顾客购物时的心理、打探顾客需求的方法、引导顾客购买的技巧以及如何处理顾客异议等内
容。
书中引用了大量的案例，能使读者在会心一笑间提升相关的销售技能。
　　《成交一定有技巧：门店导购员技能提升手册》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

　　王延广老师，中国门店销售实战讲师，金牌店长管理实战训练培训师，PTT国际职业培训师，国
际教练协会营销教练，中国建材网、家具网、中国服装网等多家媒体特约撰稿人。
　　轮训专家：　　连续为欧普照明全国终端内训25次，创企业内训天数记录！
连续为皇朝家私08奥运门店全国终端轮训10次！
连续为长城显示器全国终端轮训16次！
连续为爱特爱女装全国终端轮训9次！
连续为影儿时尚全国终端轮训4次！
连续为报喜乌男装全国终端轮训4次！
连续为迪桑娜皮包全国终端轮训4次！
连续为马可波罗陶瓷终端轮训5次！
连续为新中源陶瓷终端轮训3次！
连续为康升家具终端轮训7次！
连续为美的电器终端轮训3次！
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章节摘录

　　第一章　如何吸引顾客进店　　俗话说“万事开头难”，门店导购工作也是如此。
如何吸引顾客进店是门店导购员面临的首要问题。
　　第一节　钓鱼之前要知道鱼儿爱吃什么　　一般情况下，店面整理工作完成之后，如果没有顾客
进店，门店导购员就应该想方设法吸引顾客。
那么怎样做才能吸引顾客进店呢？
就像钓鱼之前要知道鱼儿爱吃什么一样，要使顾客进店，首先要知道顾客喜欢什么样的店面。
　　顾客心理：从众心理　　现实生活中，大部分人对于陌生事物都不会轻易接近，总是希望他人先
去尝试。
当看到其他人进了某个店面后，顾客就会认为这个店里的东西应该不错，因而也会自然而然地走进来
，这样一来，就能带动更多的顾客进店，形成良性循环。
　　生活中经常出现这种情形：一位女士打算去商场买衣服，经过商场门前的广场时，发现一群妇女
正围着在买什么东西。
这位女士开始并没在意，等她走近一看，发现原来有一个小商贩正在叫卖女性夏天穿的丝袜，十元钱
三双。
小商贩解释说因厂家急于收回资金，袜子才如此廉价。
这位女士原诗划是去买衣服的，看见很多人在抢购丝袜，结果在从众心理的驱使下也买了几双回家。
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媒体关注与评论

　　做人一定有方法，成交一定有技巧。
针对现行的终端销售，本书提供了系统的方案，它是一本终端销售人员必备的精彩战术手册。
　　——长城显示器总经理　汪深海　　终端决定成败，打造一支优秀的终端销售队伍是决胜终端的
基础，本书为打造一流的终端销售队伍提供了方法与技巧。
　　——欧普照明销售总监利、小红　　在终端竞争日趋白热化的今天，门店需要的是专业性强的顾
问型导购而不是简单的“销售机器、衣服架子”，本书正是教你如何培养一名专业的顾问型导购。
　　——华鹤集团董事长　吴雪松　　导购员不仅是销售员，也是品牌代言人。
一个企业拥有成功的品牌与拥有成功的导购员是分不开的。
本书将教会你如何培养一名一流的导购员。
　　——报喜鸟集团人力资源总监　张羽　　我们每个导购员都想提升自己的销售技巧，提高自己的
销售业绩。
我认为，只要你认真阅读了《成交一定有技巧——门店导购员技能提升手册》，并且与你的日常工作
一一对照，你肯定会有意想不到的收获。
　　——唯美陶瓷市场总监　董自力
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编辑推荐

　　纯“自然”的销售方式对于一名专业导购员来说是远远不够的。
就像钢琴家和运动员需要练习一样，导购员也需要通过训练来提升自己的导购技能。
销售是一种以结果论英雄的游戏。
没有成交，再好的销售过程也会徒劳无功。
　　《成交一定有技巧：门店导购员技能提升手册》连续为欧普照明全国终端内训25次，创企业内训
天数记录！
　　连续为皇朝家私08奥运门店全国终端轮训10次！
　　连续为长城显示器全国终端轮训16次！
　　连续为爱特爱女装全国终端轮训9次！
　　连续为影儿时尚全国终端轮训4次！
　　连续为报喜鸟男装全国终端轮训4次！
　　连续为迪桑娜皮包全国终端轮训4次！
　　连续为马可波罗陶瓷终端轮训5次！
　　连续为新中源陶瓷终端轮训3次！
　　连续为康升家具终端轮训7次！
　　连续为美的电器终端轮训3次！
　　王延广老师曾长期在一线市场研究、摸索，了解导购员、店长的工作心态.亲自训练终端店长、导
购员超过10万人次。
　　专业研究零售终端销售及销售实战培训，王延广老师的《门店销售服务技巧——六脉神剑》文章
风靡各大专业媒体及网络.《六脉神剑》品牌培训课程已成为零售终端门店培训的标杆。
　　王延广老师风趣幽默、生动的演讲语言.使枯燥的培训课堂气氛变得活跃。
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