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前言

得终端者得天下，门店销售的重要性不言而喻，其在整个销售体系中起着举足轻重的作用，往往产品
能否实现销售就看这临门一脚，可以说，门店销售人员的销售能力直接影响到产品是否热销。
很多人都有这样的习惯，当他和很多朋友到商场或专卖店去购物时，会自觉不自觉地打心里喜欢某个
门店或不喜欢某个门店，甚至还会将这种感觉传递给同行的伙伴们，这是为什么呢？
主要就是门店的销售人员在销售过程中提供了优秀的服务给顾客留下了印象。
要做到使顾客满意并非易事，它是一项充满挑战和刺激性的工作，是一个洞察、引导和说服的过程。
然而，很多销售人员将门店销售看成是简单的招呼、接待和产品介绍工作，成交与不成交根本不关他
的事，不主动从观念、专业上引导顾客成交，结果也就可想而知了。
大禹治水，不在于围堵，而在于疏导。
同样，门店销售的关键就在于引导。
在通常情况下，顾客只会给销售人员一次机会，从顾客进店开始，销售人员如果不能有效把握顾客的
心理活动与购买需求，做出正确的引导，任何一个失误都将导致销售中止，再无机会。
大量事实表明：很多店铺可能每天都在把顾客赶走，致使营业额逐渐减少。
而你（销售人员）根本没有意识到这一切正是源于你不当的销售方式，哪怕一个小小的失误，比如顾
客进店时看到了一张严肃、冰冷的脸，或者你没有适时赞美他们，或者你操之过急了，等等，从而使
他们失去了购买热情。
这样的细节太多、太烦琐，无法一一细述，但我们可以根据门店销售的实际流程，建立一种科学的销
售引导术，帮助销售人员快速掌握制胜终端的销售秘籍。
基于此，本书针对门店销售中的实际流程和核心问题，从吸引顾客进店开始，指出如何营造积极的门
店气氛。
然后根据顾客的言行举止，识别顾客的进店动机，从而选择有效的接近策略，获取良好的第一印象。
接下来，通过读懂顾客的内心，与之建立信任关系，进行需求引导（刺激）、产品推荐、异议排除、
成交诱导等销售的实际流程，依次阐述这些过程中最核心的问题与引导方法。
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内容概要

　　 本书针对门店销售中的实际流程和核心问题，从吸引顾客进店开始，指出如何营造积极的门店气
氛，然后根据顾客的言行举止，识别顾客的进店动机，从而选择有效的接近策略，获取良好的第一印
象。
接下来，通过读懂顾客的内心，与之建立信任关系、进行需求引导（刺激）、产品推荐、异议排除、
诱导成交等销售的实际流程。
    本书以实践为基础，提供了许多行之有效的心理洞察与销售引导术，解决销售过程中的棘手问题，
从而提升销售业绩。
本书是终端销售人员必备的实用宝典，也是馈赠员工和加盟商的良品。
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章节摘录

第一章 察言观色，敲开顾客的心门第一节 吸引顾客进店顾客会根据自己对门店的第一印象来决定是
否要进店。
门店销售人员会有这样的经历：顾客走到店面门口，突然转身离去。
你可能没有意识到：你的店面已经把顾客赶走了。
改变这种不利局面，首先要对门店销售人员进行培训，营造有吸引力的门店氛围，以吸引更多顾客进
店、停留，进而购买产品。
保持良好的第一印象所谓第一印象，是指当人们第一次与某物或某人相接触时留下的印象．在现实生
活中，顾客常常根据这种第一印象的先人为主作用来决定自己第二次以至以后的购买行为。
顾客会经常光顾给自己留下良好第一印象的门店，并乐意将这种良好的体验告诉身边的朋友；相反，
他们不愿意进入给自己留下不良印象的门店购买产品．也不希望身边的朋友进店购买。
一位做服装生意的女性朋友去考察一家品牌专卖店，刚到那家品牌店的门口．兴趣就减了大半，最终
也没有和那家品牌合作。
原因何在?不是因为产品不好，而是因为她看见门口的两位女导购穿着的白衬衣没有洗干净，这让她怀
疑这家品牌店的管理能力和服务意识，不放心与其合作。
导购的形象直接体现了产品定位和服务品质。
作为一个中档次的女性服装店，面对的顾客主要是白领阶层，其导购形象也应符合顾客的需求。
然而，这么不注重导购形象，必然会导致顾客对该品牌产生不良的第一印象，使品牌形象受损，进而
拒绝进店。
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编辑推荐

《门店销售的心理诱导术》：一本书让你的店铺业绩倍增，每天都培养回头客让顾客主动购买的待客
秘籍。
门店销售的重要性不言而喻，可现实工作中，很多销售人员往往只是被动地为顾客提供一问一答式的
服务，对于顾客的真正需求置之不理，这不仅浪费了进店顾客的资源，还有损门店形象，销售业绩自
然不会理想。
事实上，很多时候销售人员只要稍微用心一点，多注意自身的言行举止，建立专业的职业形象，即可
获取顾客信任；多留意顾客的一举一动，挖掘顾客的真实需求，运用行之有效的引导话术，即可激发
顾客的购买欲望，诱导成交。
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