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前言

　　作为一位二十几年来始终研究商业企业终端销售技巧的讲师，我接触到了许多行业的一线销售员
。
一次，我到北京搞调研，向一位服装门店的销售员问起：你怎么看销售？
她说，销售简直是地狱。
销售失败了，销售员浪费了精力，也浪费了时间。
而隔壁另一家门店的销售员却说，销售就是天堂。
销售成功了，销售员就能获得足够的收入待遇。
　　销售就是魔鬼。
它既能让销售员成功，也能让销售员失败。
　　失败者常有这样的叹息：做什么千万别做销售员。
　　社会上的就业压力不断增大，做销售变得越来越不容易了，来自同行业的竞争是加剧销售困难的
一个因素。
越是这样，对具有一定技能水平的销售员，门店越是“求贤若渴”。
一位门店负责人曾对新聘用的大学生员工说：“我发给你1000元工资，你要做5000元的销售。
我发给你5000元工资你要做10000元的销售。
”现实就是这样，尽管你会发出“做什么千万别做销售员”的慨叹，但是你仍要努力使自己成为销售
导购的行家里手，否则你就无法混迹于销售界。
这就是销售界的“潜规则”。
　　我想，那些说“做什么千万别做销售员”的人可能没有考虑过这样一个问题：你做的工作对得起
自己那份工资吗？
　　常常听到门店销售员说很忙。
这实际上很对。
门店以支付薪酬的形式购买了你的工作时间。
在工作时间里，你要用自己的付出为门店创造价值。
这样才是合理的。
　　我不知道门店销售员是否想过这样几个问题：　　1．销售员仅仅是一个卖货的吗？
　　2．你是在销售自己吗？
　　3．你是在销售自己的劳动吗？
　　销售并不是仅仅卖货那么简单。
一天卖一件商品，这样卖货，有几个门店老板满意？
老板希望的理想结果是：你在一天的工作时间里卖出了高于你一天工资额2倍以上的业绩。
这样，老板才会觉得买你的工作时间有赚头。
你也会觉得自己有了价值感。
　　而当你的时间卖给了老板，你会怎么做？
这取决于你的工作态度。
从某种意义上讲，“做什么千万别做销售员”是逃避你作为时间出售者责任的一个借口。
这种工作态度为你的失败找到的理由可以有很多，比如顾客的要求越来越苛刻、竞争对手越来越强大
、市场需求不令人满意，等等。
　　大家可能都听到过这样一个小故事：　　一个人路过一处建筑工地，见到三个正在砌墙的工人。
于是，他问：“你们在做什么呢？
”　　甲工人态度生硬地说：“怎么，你没看出我正在做砌墙的事情吗？
”　　乙工人不满足地说：“现在，物价这么涨，可我还得做这项每小时只有20元的工作，真烦。
”　　丙工人眼睛放光地笑着说：“我的朋友，我要告诉你的是，我正在建设世界上最伟大的宫殿，
你也来投身到这项神圣的建设事业当中吧！
”　　而现实中，这样的事例也在销售员身上真实再现着。
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　　顾客：您在做什么？
　　销售员：我在做销售啊。
　　顾客：可我要的商品您并没有拿给我啊？
　　销售员：可我一刻也没离开柜台啊。
　　顾客：这样的时间好打发。
 销售员：当一天和尚撞一天钟。
撞一天就能收入到一天的钱，还管这钟响与不响。
　　顾客：钟不响，你还假装撞钟干吗？
　　由此，我想说：做什么千万别做销售，而要做价值！
　　价值是什么？
对于门店来说，它是门店赖以生存的法宝。
对于销售员来说，它是其成长的基石。
没有价值，门店就失去了存在的意义。
没有价值，销售员就不会在职场中发展，而面临淘汰。
不发展就意味着被淘汰，这是当今职场的一个“潜规则”。
　　门店造就了老板，也造就出销售员的工作岗位。
门店的发展有赖于老板创造出价值，也有赖于销售员创造出价值。
常常听老板们讲，某某门店只要有某某销售员一个人就行了。
那么，这个销售员一定是门店的核心员工，是那些能够创造出价值来的优秀员工。
门店是优秀销售员的产生地，也是平庸销售员的淘汰地。
只要你能够创造出价值来，无论岗位如何，你都会成为最快晋升的那个人。
　　那些在销售场能够创造出价值的人是英雄，收到的是鲜花和掌声。
而你没能创造出价值，那么你就会受到冷遇。
在一场宴会上，老板把你身旁的某某人叫到他的贵宾席上去喝酒，你的心情该是如何的懊恼。
他有资格当着贵宾诉说其创造价值的辛酸苦辣，能够感动得让人落泪。
而你倘若也有机会对着贵宾诉说，你诉说的辛苦无论多么辛酸，也不会让人为你叫好，因为你没能创
造出价值，你的辛苦在别人眼里等于零。
　　你也许觉得社会不公，但你要懂得：社会公平是建立在创造价值的基础之上的。
奖赏不能创造出价值的销售员，是对创造出价值的销售员的不公。
无论什么时候，苦劳都不等于功劳，也不等于价值！
　　老板们多是秉承靠价值说话的人，因此，他们对于创造价值的销售员奖励优厚，对于不能创造价
值却说三道四或创造价值平平的销售员，他们的态度是“走人”。
　　每个门店都有其价值观念，这是判断每个岗位工作是否有价值的客观依据。
完成既定的工作任务，在一些销售员看来就是尽职尽责了，其实，真正意义上的尽职尽责并不是仅仅
局限于完成工作任务那么简单。
一个工作日站八个小时的班，如果你没能销售出一件商品，那么你的价值如何体现出来？
如果让你在一个不用付出什么就能轻易拿到奖金的岗位上，那么你的价值又如何体现出来呢？
有人抱怨，老板给了他一个不太好做的岗位，那么老板就会向他发问：“不把你派到别人做不太好的
岗位上，怎么能体现出你与别人不一样的价值来呢？
”　　价值从来就是与工作难易程度相联系的。
越难做的工作，你做成了，那么你无疑越会受到老板的重视，你的价值具有排他性，进而可以这么说
：你已经在职场赢定了！
　　当然，创造出与众不同的独特价值并非易事，需要你掌握一定的技巧，锤炼自己的能力。
技巧是你创造非凡价值的基础。
一天掌握一个技巧，一天创造一点价值，长此以往，你的职场人生才能达到完美的巅峰！
　　作者　　2011年9月
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内容概要

《活学活用门店销售技巧》由赵春涛编著，价值从来就是与工作难易程度相联系的。
越难做的工作，你做成了，那么你无疑越会受到老板的重视，你的价值具有排他性，进而可以这么说
：你已经在职场赢定了！

《活学活用门店销售技巧》：当然，创造出与众不同的独特价值并非易事，需要你掌握一定的技巧，
锤炼自己的能力。
技巧是你创造非凡价值的基础。
一天掌握一个技巧，一天创造一点价值，长此以往，你的职场人生才能达到完美的巅峰！
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　 105．为特型顾客量身定做
　 106．贵在和气
　 107．永远有礼貌地和顾客说话
　 108．联系老顾客
　 109．识别“回头客”
　 110．用关心的口吻请顾客消消气
　 111．即使是等待顾客也要做美好的等待
　 112．闲暇时要表现出忙碌的样子
　 113．必须讲求自己站位的合理性
　 114．在告示牌上做出花样
　 115．初次见面的称呼礼仪
　 116．切勿两眼直视顾客
　 117．选择好打第一声招呼的时间或时机
　 118．认真考虑第一句招呼语说什么最好
　 119．打招呼不要冷冷淡淡，更不要过分热情
　 120．发自内心地说声“您好”
　 121．学会两种招呼语言方式表达对顾客的敬意
　 122．将第一位顾客尽量多留一会儿
　 123．说一句招呼的话让顾客“想”进来
　 124．对第二次进店的顾客要道出对方的姓名
　 125．假定顾客曾买过你店的商品而打招呼
　 126．和顾客初打招呼的行礼幅度以30°为佳
　 127．使用更能令顾客“联想”高涨的招呼语
　 128．对左顾右盼的顾客尽早打招呼
　 129．几种有特点的顾客
　 130．顾客常见的几种表现
　 131．招呼过后很短时间内销售员要接近顾客
　 132．预备开始接近顾客应自然一些
　 133．及时询问顾客的不满
　 134．对与推销或成交无关的问题不宜询问
　 135．询问顾客对商品的意向，心中要想着顾客
　 136．询问后及时拿出商品
　 137．熟练运用征询语
　 138．展示出商品的特有价值
　 139．向顾客展示两三件商品
　 140．让顾客看清商品的好处
　 141．说明商品的核心本质
第六部分 掌控顾客心理的销售技巧
　第一章 销售的话怎么说一
　 1．自信的销售话怎么说
　 2．自谦的销售话怎么说
　 3．同情的销售话怎么说
　 4．真诚的销售话怎么说
　 5．友善的销售话怎么说
　 6．“恫吓”的销售话怎么说
　 7．“软硬”的销售话怎么说
　 8．“侧攻”的销售话怎么说
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　 9．“反间”的销售话怎么说
　 10．“设限期”的销售话怎么说
　 11．“挤牙膏”的销售话怎么说
　 12．“设价陷”的销售话怎么说
　 13．“柔缓”的销售话怎么说
　 14．“质询”的销售话怎么说
　 15．“放长线”的销售话怎么说
　 16．“藏真”的销售话怎么说
　 17．“主动”的销售话怎么说
　 18．“转移话题”的销售话怎么说
　 19．“留退路”的销售话怎么说
　第二章 应对顾客的话怎么说
　 1．看似简单但不易回答的话怎么说
　 2．容易使自己丢脸面且易得罪顾客的话怎么说
　 3．明知顾客的某些话本身就是陷阱时怎么说
　 4．“吃亏销售”的话怎么说
第七部分 销售窘境——一个不可回避的话题
　第一章 何谓销售窘境
　第二章 几种常见的销售窘境
　 1．顾客只看不买
　 2．销售员越殷勤，顾客越疏远
　 3．销售员工作到位但顾客仍挑三拣四
　 4．商品与顾客要求差不多，但顾客还要犹豫
　 5．眼看要成交，但顾客突然变了卦
第八部分 实战大演习
　第一章 和顾客打招呼的技巧演习
1．和顾客打招呼的两种常见方法
2．和顾客打招呼的实战技巧
　第二章 察言观色的技巧演习
　 1．弄清顾客话里的深意
　 2．弄清顾客手势里的深意
　 3．弄清顾客眼神里的深意
　 4．弄清顾客脸色里的深意
　 5．弄清顾客缄默里的深意
　第三章 致力成交的技巧演习
　 1．让看客购买
　 2．让顾客亲近
　 3．让挑剔远离
　第四章 针对顾客潜台词的导购技巧演习
　 1．顾客说：太贵了
　 2．顾客说：市场不景气
　 3．顾客说：能不能便宜一些
　 4．顾客说：别的地方更便宜
　 5．顾客说：没有预算(没有钱)
　 6．顾客说：它真的值那么多钱吗
　 7．顾客说：还有谁买过
　 8．顾客说：不，我不要
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　 9．顾客说：我要考虑一下
　第五章 销售员的言行对顾客的影响示例
第九部分 怎样成为旺店
　第一章 旺店选旺址
　第二章 旺店选旺态
　 1．旺店的内涵和基本要素
　 2．旺店形态
　 3．为什么说超市是旺店的“旗舰”
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章节摘录

　　一次出差，在火车上，我遇到了两个销售员。
一个是家具销售员，去参加家具行业全国会议，地点在广东省东莞市某宾馆。
另一个是化妆品销售员，去参加由厂家组织的培训会，地点在广州市堪称华南地区规模最大的白云国
际会议中心，可容纳5000多人。
　　攀谈中，家具销售员的谈话里多次出现“做什么千万别做销售”这句话。
河北省的香河县是中国北方最大的家具集散地，广告早已打到北京火车站。
近几年来，香河县城里的几个家具城的展位租金已是“寸土寸金”，“卖家具连展位租金都挣不出来
”，他一边皱着眉头一边说“做销售太困难了”。
看看我冲着他点头，他的话又说起来了：“我要告诉你一个哲理：做什么千万别做销售！
”　　那位化妆品销售员对这个话题也很感兴趣。
“我是浙江省温州市人，曾到陕西省西安市做化妆品生意，结果一看那里使用化妆品还没有形成一种
消费习惯，尤其是高档化妆品更没有市场。
”接着，她又说，“你看人家河北一个叫井陉矿区的地方，我的一个朋友仅干一年就取得了骄人的成
绩。
那个地方的居民非常富有，买化妆品不怕贵，专买高档的化妆品。
”“可我店所在的县城，人少消费水平低，没办法，业绩不理想，谁不着急？
现在化妆品之间的竞争太厉害，做什么千万别做销售！
”　　我分析了销售员之所以慨叹“做什么千万别做销售”，主要是因为他们承受着越来越大的心理
上的和身体上的压力，感觉两个方面都“吃不消”。
从心理上分析，初高中毕业生、大学毕业生的就业压力不断加大，许多销售门店都重复上演着“开店
第一年满怀希望、第二年信心不足、第三年想着关张”的“周期律”。
于是，销售员被迫不断寻找工作，搞得心理疲惫、麻木。
即便找到工作，因为不能取得理想的业绩，担心被老板“炒鱿鱼”。
从生理上分析，带着沉重心理压力的人很难做到行走轻松。
身疲体倦的销售员已无工作的乐趣可言了。
　　这种情况在门店大量存在，尤其是随着市场竞争的日益加剧，销售员承受的压力与日俱增。
计划经济体制下的优越感荡然无存，市场经济带给门店店员的痛苦感、疲累感日益加重似乎成为了见
怪不怪的现实。
　　因此，有人说：如今，销售在某种程度上来说是对人身心有可能带来伤害的职业。
　　⋯⋯
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编辑推荐

　　在市场竞争日趋激烈的今天，终端门市在企业经营中发挥着越来越重要的作用，而企业也逐渐意
识到，要提高门市的销售业绩，决胜市场，就必须提高门市销售人员的技能水平。
《活学活用门店销售技巧》从如何塑造门市销售人员职业形象，如何把握顾客消费心理，如何做好顾
客服务，如何促成成交等多个方面讲述了成功的门市销售所必须具备技能、技巧，为门市销售提供可
借鉴的操作模式。
本书语言流畅，并配有简洁明了的框架语言对主题加以提炼，更有利于门市经理、销售主管及营业员
加以学习掌握。
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