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前言

　　“终端为王”、“得终端者得天下”的理念被越来越多的商超百货企业认同，为了抢占“好位置
”，为了“拼面积、拼装修”，商超百货企业对终端的投入越来越大，负担也越来越重。
但高投入未必带来高回报，很多终端一个月下来往往是给商铺业主白白打工，甚至还要倒贴。
　　为什么有了好产品、有了好位置、有了好装修，销售业绩却不尽如人意呢？
因为企业的制造技术、款式设计、店面形象、装修陈列等都很容易被竞争对手模仿，销售服务是产生
差异的主要手段，而销售策略与形式也很容易被模仿；只有销售服务中人的因素——代表公司形象和
服务意识的店面人员所表现出来的思想、行动和意识才是不可模仿的！
　　因此，店面人员才是提升终端卖场业绩最重要的因素，他们是为商超百货企业实现“从商品到货
币最惊险的一跳”的一线战士，是真正接触市场终端脉搏的、每天接触顾客的人，他们的态度与能力
直接决定着企业的销售成败。
但数量庞大的店面人员一般受教育程度较低，综合素质相对较差，他们工作的重要性与自身技能水平
较低成为一对矛盾体。
　　而很多商超百货企业却忽视了对店面人员的培训，未经培训的店面人员就像没有经过训练的士兵
匆匆提枪上阵一样，结果可想而知，业绩也就无从谈起。
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内容概要

本书作为商业零售企业内训与经销商大会王牌课程“商超百货销售实战情景训练”的完整教材，是终
端销售中每天都会遇到，却又难以应对的问题系统解决方案，完全量身定做，极具操作性，是终端导
购、店长及销售主管、经理、加盟商必备的实战宝典，更是馈赠员工和经销商的最佳礼物。
    全书每节分为六大部分，其中“销售情景”让人明白是什么：“常见应对”诊断分析为什么；“引
导策略”教人应该怎么办；“话术范例”授人以鱼；“方法技巧”授人以渔；“举一反三”教人在不
同的情况下如何灵活运用。
读者每天只需花上几分钟，学会三五句销售妙语，每天多卖三五件产品，3天内成为销售高手，妙语
连珠、业绩飙升！
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丁一，教授，管理学博士，中国营销学会会长、中国营销创新大会主席，中国著名营销管理咨询专家
和职业经理培训专家，主讲的培训论坛数百场，培训过的职业经理数以十万汁，2008年入选改革开
放30年影响中国经济十大社团领袖。

    1980年起编著出版《工业企业全面质量管理概论》和《特区职业经理培训教材》丛书十六册，主持
的管理咨询项目有：中国移动、红塔集团、康佳集团、东方集团、中旅集团、胜利油田、浙江饭店等
一百多家著名企业。
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章节摘录

　　序：商超百货销售业绩提升之道　　1 终端迎宾开场实战情景训练　　情景1：顾客进入5米销售
“黄灯区”　　引导策略　　人们普遍都知道的交通规则，就是红灯“停”、黄灯“注意”、绿灯“
通行”。
当顾客进入距离自己5米的区域，就是进入了终端销售的“黄灯区”，应该引起导购的高度关注，并
做好随时与顾客打招呼以及上前接洽的准备。
一般来说，顾客进入5米销售“黄灯区”的原因有两个：一是闲逛而至，随便看看；二是潜在的购买
者，他们往往是被陈列在橱窗里的商品所吸引，于是走进店铺，试图一探究竟。
　　对顾客而言，他们既不喜欢在进入店铺后无人理睬，同样也不喜欢被人盯得太紧，而是喜欢一种
舒适、惬意的购物氛围。
导购应该遵循“531”接待法则——5米关注，3米招呼，1米搭话。
即顾客进入自已的5米范围内开始关注他，当顾客离自己3米远的时候就主动打招呼，一旦对方走到自
己身前1米处时就要展开接洽寒暄，以拉近双方的距离。
　　⋯⋯
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