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内容概要

在无关战略、短兵相接的战场上，决定胜负的就是战士的信念和作战技巧。

如果把零售行业的终端比作战场，把货品比作子弹，那么导购便是一线的战士。
导购与顾客的每一次对话，都决定了企业终端战场上的胜负。

要想在近乎残酷的终端竞争中取胜，除了商品独具特色、品牌具有吸引力之外，更重要的是导购要具
有职业化的素养和高超的销售技巧。
尤其是在品牌过剩、产品严重同质化的今天，一线导购销售素质的高低，将直接决定着终端战场的成
败。
因此，《导购销售必杀技--职业化导购的68招销售必杀技》(作者丁兆领)从68个方面全方位剖析一个职
业化导购如何才能有效提升自己的销售技巧，从而为终端获取最大的利润。

在市场竞争日趋激烈的21世纪，零售行业最缺的人才除了专业管理人士外，还包括优秀的导购！
身为导购，如何发挥其重要作用？
如何在平凡的岗位上做出不平凡的业绩？
如何让自己成为一名卓越的超级导购？
这是《导购销售必杀技--职业化导购的68招销售必杀技》的重点内容，具体包括导购的自身定位、职
业操守、顾客服务、商品管理、自身修炼与提升等，对如何做一名超级导购进行了全面阐述。
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作者简介

丁兆领：中国店铺营销专家，时尚品牌管理顾问，“中国式加盟商”系列课程创始人，国内服装订货
会、招商会专业讲师，中国微笑服务文化创建终生推广者。
现任凯文企业管理咨询有限公司董事长，凯文国际加盟商学院首席讲师。

丁先生在中国首次提出把单一的培训模式实战化，把卖场搬进会场，结合终端运营现状，实施情景式
模拟演练，现场分析改进终端的成功运作模式、营销方式等。
多年来，为近百家服饰品牌、百货商场做过咨询、培训等数百场次，并取得了非凡的绩效。
丁先生的幽默风趣、技能加实战案例、根据不同品牌特点给予不同培训理念的授课风格也得到了业内
人士的认同与好评，被称为“中国服装培训业的一匹黑马”！

Page 3



第一图书网, tushu007.com
<<导购销售必杀技>>

书籍目录

第一章销售准备——不打无准备之仗
第1招明确自身定位
第2招了解职责所在
第3招树立个人形象
第4招保持良好心态
第5招具备职业操守
第6招规范服务态度
第7招了解商品知识
第8招熟谙品牌内涵
第9招甄别顾客类别
第10招学习搭配知识
第二章销售启发——刺激顾客购买欲
第11招灵活推荐商品
第12招有效展示商品
第13招吸引顾客注意
第14招引起顾客兴趣
第15招刺激购买欲望
第16招合理报出价格
第17招引导顾客购买
第三章销售进行——让销售做得滴水不漏
第18招留住顾客的眼光
第19招用热情打动顾客
第20招微笑服务的魅力
第21招把握顾客消费心理
第22招时刻为顾客着想
第23招有效把握接近顾客的时机
第24招赢得顾客好感
第25招用80％的时间来倾听
第26招拒绝懒散
第27招看人不可太势利
第28招有效提炼商品卖点
第29招读懂顾客的非言语交际
第30招问对问题就成交
第31招学会赞美
第32招肢体语言必不可少
第33招利用独特性吸引顾客
第34招积极推销商品利益点
第35招善用嘴巴推荐
第36招利用好“回头客”
第37招服务要遵守时限
第38招积极行动不拖延
第39招养成主动自发的习惯
第40招切莫喋喋不休地推销
第四章销售成交——临门一脚。
成交必杀技

Page 4



第一图书网, tushu007.com
<<导购销售必杀技>>

第41招抓住成交前的信号
第42招善用语言技巧
第43招抓住时机替顾客做决定
第44招找到关键顾客
第45招运用第三者的影响力
第46招附加推销增效益
第47招馈赠礼品要把握分寸
第48招讨价还价的魅力
第49招不要贬低顾客的判断力
第50招创造有利的成交环境
第5l招让顾客对你有信心
第五章销售异议——对异议充满感激
第52招如何对待挑剔型顾客
第53招如何处理顾客的异议
第54招如何把握处理异议的时机
第55招如何处理价格异议
第56招如何处理需求异议
第57招如何处理购买财力异议
第58招如何处理购买权力异议
第六章售后维护——有效管理顾客资源
第59招建立顾客档案
第60招抓住核心顾客
第61招建立有效的沟通渠道
第62招及时分析顾客流失的原因
第63招挖掘顾客背后的“宝藏”
第64招受理投诉要确定责任归属
第65招找到投诉的解决方案
第66招解决投诉不找借口
第67招把投诉当成机会
第68招不断检讨投诉处理的得失

Page 5



第一图书网, tushu007.com
<<导购销售必杀技>>

章节摘录

版权页：因此，导购要时时刻刻注意自己的言行举止，确保服务品质，使顾客在“信赖”的基础上乐
于再次光顾。
3．快乐使者导购员不要因为顾客的责难而迁怒顾客，对顾客不礼貌。
顾客喜欢和快乐的人打交道，因此，导购员无论心情多么不好，都不能把这种情绪带给顾客和身边的
人。
导购员要把枯燥的销售工作变成一种乐趣，变成发自内心的、快乐的销售行为，怀着感恩、愉快的心
情去经营顾客。
要记住，好心情也可以为自己带来意想不到的收获。
4．心理专家商品、品牌都很重要，但揣摩到顾客的心理更加重要。
如果不能和顾客进行很好的沟通，再好的商品和品牌也是白费。
作为导购，必须揣测顾客的心理活动，从具体动作，穿着、举止、表情、眼神等，感知顾客的消费习
惯与需求层次。
有的导购由于没有察觉顾客到底需求什么，把企业文化、商品系列、商品功能从头到尾全盘托出，搞
的顾客听着都累，最后一走了之。
其实，顾客会有潜意识倾向去注意、留心他感兴趣的方面，无论价格、功能、款式、品牌、服务还是
爱好、面子。
导购要试探性地发觉或询问出顾客心理活动，知道他购买商品的目的、顾客的各种类型。
不管怎么样，学会挖掘顾客的心理需求，无论成交与否，都将可能为店铺品牌带来好的影响。
5．形象顾问一位优秀的导购，不仅要在服务上、业绩上有最好的表现，同时还应该是顾客的生活顾
问，应站在顾客的立场上给予最多的商品咨询和建议。
只有事先充分了解自己所销售商品的特性、使用方法、用途、功能、价值及每一件商品将会给顾客带
来的益处，导购才能够适时地为顾，客提供最好的建议与帮助。
6．服务大使在现今激烈的市场竞争中，竞争优势将越来越多地来自于无形服务，因此，一系列微小
的细节都能征服顾客，压倒竞争对手。
所以，每一位导购必须牢牢记住：导购是为顾客服务的。
导购只有在充分了解自己所销售商品的特征、使用方法、服务、品牌价值的基础上，适时地为顾客提
供最好的建议、服务和帮助，以优良的专业素质来征服顾客，才能最终压倒竞争对手，赢得销售业绩
。
7．情报员导购员是店铺工作的第一责任人，直接和店铺管理者、顾客、竞争商品打交道，是信息来
源切入口。
导购员在日常工作中所收集的市场信息，是店铺掌握市场发展变化的最佳资料。
8．表演家导购员每天要和顾客、店铺人员、其他品牌的人打交道，如果没有一定的表演天分，想卖
好商品会有些难度。
表演能力、交际能力强的人总能随机应变，使困难迎刃而解。
人都喜欢和积极主动、热情大方的人打交道，导购的热情总能感染着周围的人群，尤其是顾客，这将
会使你得到意想不到的收获。
在实际工作中，我们发现，导购千言万语的促销还不如旁观者只言片语的杀伤力，所以，和店铺的其
他人员、不同品牌之间的导购搞好关系，有益无害。
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编辑推荐

《导购销售必杀技:职业化导购的68招销售必杀技》：打造职业化导购第一书!洞察客户心理，把握客
户心机!68招绝技，招招有用，句句中的!一看就懂，放下书就见效的终端销售秘籍!著名终端专家丁兆
领精心打造众多一线销售工作者联袂推荐
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