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前言

同样是店面销售人员，同样在一个店面，为什么有的人一个月能销售几十万，而有的人却只有不到一
万的销售量？
同样是在一个商圈销售，同样是销售一种产品，为什么有的人总是订单不断，而有的人却丝毫不受顾
客待见？
    导致这一切差距的根源是什么呢？
是顾客太挑剔，还是运气太差？
不，这一切只是因为大部分的销售人员都没有掌握店面销售的核心技巧。
    随着销售各种产品的零售店在大街小巷纷纷冒出，店面销售的竞争日益残酷，店面销售人员所承受
的销售压力也愈来愈沉重。
在这个业绩决定生存的时代，每个销售人员都渴望成为销售行业的精英楷模。
渴望轻松、自在地完成交易，但是现实销售中却有各种或主观或客观的难题阻碍着业绩的提升。
很多销售人员为此而苦恼，迫切想要提升自己却始终不得销售成功的要领。
    本书正是为此而编著。
书中详细讲解了销售过程中可能遇到的各类问题，为店面销售人员设计了一套量身定做的店面销售脚
本，深入浅出地解析了店面销售话术秘诀，并且囊括了大量经典的实战情景，明了的案例解析、实用
的方法策略和权威的专家建议，是一本能够实实在在提高店面销售人员业绩的实务书。
    而且本书不同于一般销售书籍的枯燥乏味，它的每篇文章都是经过精心打造的。
本书板块独特、情景新颖、应对选项人性化。
它从顾客的0理角度出发，运用心理学原理，将销售学和心理学相结合，并针对销售中的实际案例，
对销售技巧进行全方位的解析。
内容通俗易懂，实用价值极高。
无论是做服装、箱包还是化妆品销售，本书都能让销售人员在最短的时间内掌握行销技巧。
并且在工作中迅速创造出可喜的业绩。
    如果，你想知道：如何掌握顾客的需求与因材施销，如何让顾客性认同，如何攻破顾客的戒备心理
，如何引导顾客消费，如何让顾客为打折而疯狂，如何应对形形色色的顾客，如何让报价成为一件轻
松的事情，那么，可以读一读这本书。
    如果，你想知道：如何化解顾客的异议，如何让顾客心甘情愿掏腰包，如何巧妙地对顾客进行心理
暗示，如何把投诉者变成回头客，那么，不妨读一读这本书。
    如果，你想成为一位金牌销售人员，你的目标是想赢得数百万顾客的认可，那么，请你读一读这本
书。
    我们相信，从今天开始，每天学会一种情景实战，你就能够轻松驾驭店面销售。
当然，鉴于不同产品间的差异性，其店面销售策略也不尽相同。
这就要求你多多借鉴本书中的实战模拟，思考本书中的应对选项，然后灵活地运用本书中的话术策略
。
    阿基米德说：“只要给我一个支点，我就可以撬动整个地球。
”也许你没有非常好的运气，也许你没有丰富的销售经验，也许你没有天生的好口才。
但是，只要你掌握了这本书里的知识，这本书就是你撬动市场的支点，拥有它，掌握它，在实践中充
分运用它，你就能找到店面销售的捷径，你就能从无数销售人员的大军中脱颖而出！
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内容概要

《一线销售人员实战培训书系:店面销售情景实战与技巧培训》中详细讲解了销售过程中可能遇到的各
类问题，为店面销售人员设计了一套量身定做的店面销售脚本，深入浅出地解析了店面销售话术秘诀
，并且囊括了大量经典的实战情景，明了的案例解析、实用的方法策略和权威的专家建议，是一本能
够实实在在提高店面销售人员业绩的实务书。
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章节摘录

版权页：   C选项的店面销售人员，没有运用恰当的方法引导顾客，直接让顾客购买，这种说法很容易
伤害到顾客的自尊心，达不到理想的销售效果。
 顾客在进行购物的时候总是想买到物美价廉的商品，换种不好听的说法就是每个顾客都有一种贪小便
宜的心理。
而在D选项里，销售人员这种说法，直戳到了顾客心理的软肋，这会使得顾客恼羞成怒，导致销售失
败。
 A选项里，销售人员巧妙利用了顾客权衡得失的心理，明白顾客不愿意为省一点小钱而放弃对美丽的
追求，再加上销售人员对商品优势的描述，顾客购买的可能性更大。
 销售过程中，有的顾客很喜欢产品，但是要等到打折时再购买，面对这种情况，销售人员要具体分析
。
事实上当顾客对一件产品产生浓厚兴趣的时候，也是最容易成交的时候。
销售人员一定要抓住这个机会将产品销售出去，顾客一旦离开，也就意味着机会消失。
那么，销售人员在面对想等到打折再购买的顾客时，应该怎么做呢？
 1.排除价格障碍 每位顾客都想买到物美价廉的产品，很多大品牌，产品质量非常好，但是价格也非常
高，只有在节假日有折扣时，才能满足人们的这种购物愿望。
因此，顾客就算真的遇到自己满意的新产品，如果暂时不能打折，就会希望等到产品有折扣时再购买
。
面对此类顾客，销售人员只能想办法排除顾客心中的价格障碍。
 （1）利用顾客追求时尚的心理。
很多顾客追求个性，喜欢作时尚达人，她们使用的是商品必须是时尚新品，越独特越好！
销售人员可以根据顾客的这种追求时尚的心理，诱导顾客做出购买决定。
 （2）利用顾客的虚荣心理。
人人都有虚荣心理，尤其是女人，她们在购物时，总希望自己购买的产品是独一无二的，或是用起来
之后会吸引人们的关注，销售人员正好可以利用顾客的这种虚荣心理，让其快速做出购买决定。
 （3）利用顾客追求完美的心理。
大部分商品在打折时，各项服务都会有所残缺，有些商品配件不全，或者不可退换，还有些产品有些
小瑕疵，这都是打折时经常出现的弊病。
商品只有在正价销售时，各项服务才是最齐全的，特价的时候可能服务项目就会相应减少，有些顾客
对产品的要求特别高，面对这种顾客，销售人员就可以利用其追求完美的心理，让顾客认识到正价购
买产品的优越性。
 2.给顾客选择的空间 顾客在购买产品时都愿意货比三家，而且选择性越多越好，如果没有一定的选择
空间，即使销售人员提供的商品再好，顾客也不会购买。
销售人员在与顾客沟通的过程中，一定要掌握顾客的这种心理，在推荐产品过程中，给顾客留下选择
的余地，让他们能够在更大的空间内进行衡量，从而选出最满意的商品。
 3.给顾客制造紧迫感 如果顾客对商品很满意，但表示要等到打折时再购买，这时销售人员就可以告诉
顾客，这种商品卖得非常好，也许等到打折的时候就销售完了，进而增加顾客的紧迫感。
顾客既然喜欢产品，自然不愿意因为延迟购买而错过买到中意产品的机会。

Page 5



第一图书网, tushu007.com
<<店面销售情景实战与技巧培训>>

编辑推荐

《一线销售人员实战培训书系:店面销售情景实战与技巧培训》告诉你店面王，还是店面亡，完全取决
于你的店面销售人员的销售技巧！
还原销售真实场景，锻炼店员应变能力，洞悉顾客真实需求，完美服务赢得订单。
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