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内容概要

　　导购是目前从业人员队伍最壮大的一个职业，同时非常具有挑战性。
成为最棒的门店导购，拥有成功的销售技巧是每一名导购人员都热切盼望的。
本书通过通俗的语言和丰富的销售情境，向读者传达最实用的销售方法。
这是一本为各类门店导购提供的人人皆可学、人人有收获的提升销售技能的行动指南，也是导购从业
人员提升业绩必备的职业手册。
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作者简介

刘邦辉
清华大学管理工程研究生毕业
“第三教育”、“速正法”﹑“文理双修法”创始人
15岁读大学，19岁留学任教，曾被《环球周刊》评为“北京市最年轻的大学老师”。

北京三五企业家俱乐部创始人，帮助俱乐部成员企业进行投融资顾问服务和投资理财服务等。
从事证券投资10多年，在企业改制、企业投融资、投资理财方面有丰富的经验。
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章节摘录

版权页：   对于外行的顾客，要做顾客了解本行业和产品的导师，打消顾客的各种疑虑，才能促成产
品销售。
 顾客：“你这个新产品质量怎么样？
总得比我原来想要的那个好吧？
有没有比这个新产品更好的、价格更便宜的？
” 销售人员：“这个产品质量绝对没有问题，是国外的名牌，在欧美市场占有率一直都是遥遥领先的
。
” 顾客：“嗯！
外国的名牌⋯⋯不过我对这个产品不了解，我回家了解一下再买吧！
谢谢您的推荐！
” 这位销售人员自我感觉良好，对自己的产品充满自信，就认为顾客一定会购买，然而事实往往是，
顾客向来忌讳买自己陌生的不了解的产品。
很多顾客因为是产品的外行，因此不敢轻易花钱，害怕花冤枉钱。
作为销售人员，必须在取得顾客基本信任后，向顾客介绍新产品的研发背景，性能优势，市场状况等
，让顾客快速入行，从而增加对这一行的基本了解，亲近顾客，才能赢得顾客的信任。
 销售人员引导顾客消费是一个比较复杂的过程，作为一名合格的销售人员，你必须时刻精心、细心、
恒心地为顾客不厌其烦地讲解，这个时候，你的角色不仅仅是一名销售人员，还是顾客了解整个行业
概况的良师益友。
 当顾客询问机子的质量如何或其他很不专业的词语的时候，你要小心区分顾客是真的外行，还是内行
对你的试探，但不管怎样，拥有真诚的态度就会同时应对这两种不同类型的顾客。
一般情况下， 问这些基本问题的顾客往往都是外行，担心自己不懂产品，不敢买，生怕上当受骗多花
钱。
由于顾客缺乏背景知识，缺乏对行业和产品的整体认识，因此对这些产品没有判断能力，对销售人员
的话语也就无从把握，销售人员不引导顾客了解行业，顾客就不敢购买产品。
 这时候销售人员不能求急成交，而是抱着帮助顾客了解行业动态的心态与顾客进行交流，这将取得顾
客的信任，只有取得信任后再介绍产品，才能有把握促进成交。
 如果销售人员想做成这单生意，就不能简单打发顾客，此外也不能认为遇到大肥羊可以使劲宰了，销
售人员必须努力以朋友、专业人士、销售人员和产品共同爱好者的身份来与顾客进行交流，获得顾客
信任，只有亲善的情感培养出来了，顾客才会心甘情愿听取你的建议，此时考验的就是销售人员的专
业知识、真诚心态和学识。
 在向顾客介绍产品时，销售人员必须做到简洁、准确、流畅、生动，切不可卖弄专业术语。
因为你推销的是产品，而不是那些抽象的代码。
 顾客：“你介绍的新技术是怎么回事？
” 销售人员：“就是我们的CST！
如果想试试别的材质的，那就需要我们的FDX了，也可以为每一个FDX配上两上NCO。
” 顾客（稍稍按捺了一下心中的怒火）：“小伙子，我要买的不是字母！
” 销售人员：“噢，我说的都是我们产品的序号。
” 顾客：“我想我还是再找别家问问吧。
” 向顾客，尤其是非专业的顾客介绍产品时，不要卖弄那些让人搞不明白的专业术语，而要用顾客听
得懂的语言向顾客进行介绍。
 案例中的顾客不明白销售人员介绍的新技术是怎么回事，是由于销售人员对于新技术的描述过于专业
，使用了过多的、难懂的名词术语：或者是销售人员为了卖弄技术而讲技术，没有把介绍重点从新技
术自然地转移到新技术带给顾客的好处与利益上。
因此，销售人员在介绍新技术时，一定要与顾客的利益相结合，要使用通俗易懂的语言，让顾客明白
新技术到底有什么用途，能给自己带来哪些好处，这样才能有效激发顾客的购买兴趣。
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编辑推荐

《做最棒的面对面销售:见面即成交的300个情境销售法》不仅站在客户的立场，多角度地分析客户的
需求，多方面地揭示客户的心态。
同时也站在销售者的角度，提供多种可供选择的具有针对性的应对方法。
双向的互动分析有利于销售者全面把握整个销售过程的局势和场面，以最有效的方式推出自己的产品
。
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