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《王牌导购应该这样做》

前言

　　每个顾客都希望能购买到物美价廉、货真价实、称心如意的商品。作为导购员，你不但是企业的
销售代表、服务大使，还是顾客的消费顾问；你身兼多种角色，每一种角色都需要你尽可能地扩大知
识面。　　首先，你应该是驾驭商品的能手，对你所销售的商品的质量、性能、结构、特点、利益、
使用注意事项等各方面都需要有深刻的认识。　　仅仅掌握自身商品的知识是不够的，因为顾客会把
你的商品和同类商品进行比较，你只有说服顾客，让顾客认识到你的商品的确比别的商品更好，更适
合他，顾客才可能“取你而舍他”。为此，除了对自身商品了如指掌外，你还必须充分了解竞争商品
的相关知识。　　除了对商品满意之外，交易还必须满足一定的条件才能发生，比如价格，比如付款
方式，比如服务，等等。所有这一切与买卖相关的知识，都应该纳入你的知识体系范畴。为此，你必
须熟悉市场营销的相关知识，了解企业的经营政策和业务流程。　　此外，为了促使交易的尽快达成
，提升你的销售业绩，你还需要掌握心理学、商品陈列学、推销学、谈判学等有关知识，不断充实自
我，以便更好地为顾客服务，让顾客乘兴而来，购物后满意而归。　　知识需要日积月累，想要在短
时间内获得你必须具备的所有知识是很困难的。没有一个人能够在一夜之间成为一名令人仰望的专家
。但是，只要你能够持之以恒，能够抱着坚持学习的态度与精神，你就能够成为让企业放心的资深销
售代表、让顾客满意的资深消费顾问！
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《王牌导购应该这样做》

内容概要

店铺终端销售的实战宝典，终端销售人员的必读书；注重实战技巧，贴近店铺实际，导购从业者的枕
边书。
本书从导购实际工作中的63个细节入手，将导购工作按照自我包装、轻松销售、出色管理这三个层次
进行了理论联系实践的经验分享。本书将教会你如何成为一名商品导购的快手、人际沟通的高手，驾
驭交易的能手，店面管理的好手。本书是导购工作的必备工具书。在本书支持下，一定能够让你的销
售业绩突飞猛进，成为让企业放心的资深销售代表，让顾客满意的资深消费顾问，让同行敬佩的王牌
导购。
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章节摘录

　　明确你的服务对象　　从上面的分析中，我们可以看出，导购员的服务对象有两个：一是企业，
二是顾客。所以，你原本应该从企业和顾客两个服务对象中都领取报酬，只是目前顾客还没领会到这
一点。但实际上，从另外一个方面来说，顾客也并不是没有给你提供报酬，只是其支付报酬的方式不
同而已，因为，只要他购买了你所推荐的商品，企业就会给你相应的奖励——奖金或销售提成。　　
了解你的工作职责　　只有明确自己的工作职责，你才能更好地为企业、顾客服务，继而提升你的销
售业绩。导购员最主要的工作职责就是销售商品，但销售并不是一个简单的工作。为了完成这个主要
的工作职责，你起码要做好以下的工作：　　●了解企业的经营理念、企业文化以及所销售商品的特
点。　　●学习并掌握一定的销售礼仪与技巧。　　●做好卖场陈列以及安全维护等方面的工作，保
持商品与促销用品的摆放整齐、清洁有序。保持良好的服务心态，创造舒适的购物环境，积极热情地
接待顾客，向顾客推荐商品，并帮助其做出恰当的选择。　　●运用各种销售技巧，营造顾客在卖场
的参与气氛，提高顾客的购买愿望，提升卖场的营业额。　　●通过你的服务，向顾客展示良好的企
业形象，提高企业及品牌的知名度。　　●及时妥善地处理顾客的抱怨，收集顾客对商品和卖场的意
见、建议和期望，并将信息反馈给企业，以帮助企业改善经营策略及服务水平。　　●收集竞争对手
的产品、价格、市场等方面的活动信息，并将信息反馈给企业，为企业的经营决策提供参考。　　●
按照规定完成每日、周、月的报表等填写工作，并及时上交主管。　　●遵守企业的各项管理规定，
切实履行企业的各项经营策略，出色地完成上司交代的各项工作。　　看看你能从中获得什么　　日
本推销之神原一平说过：销售是一项报酬很高的艰难工作，也是一项报酬很低的轻松工作。要知道，
这里的报酬不单单是指金钱方面的报酬，销售所能给你带来的报酬是全方位的。　　自由　　我们经
常能听到朋友们发出这样的牢骚：“这种工作太机械化了，太没意思了，要不是为了生活，我早就辞
职了。”在这种时候，你应该感到很荣幸，因为你所从事的销售工作是一份可以自由地做你自己的工
作。你可以做你自己想做的事并凭着足智多谋的能力、坚忍不拔的精神，为自己赢得事业的成功。　
　在销售过程中，你可以与顾客寒暄、谈心，也可以与顾客谈论新闻、天气、孩子、时尚、球赛等话
题。这种一边工作一边聊天的好事，还有从事什么其他工作可以做到的呢？　　作为导购员，你的自
由还在于你拥有弹性的工作时间。你可能会失去许多在节假日与家人团聚的时间，但由于导购员更多
的是实行轮班工作制，你会拥有更多属于自己的时间。　　此外，销售的自由还在于：所有的决定都
取决于你自己，一切操纵在你手里。经由自己的选择，你得以成就自我：你可以成为一个最高收入的
辛勤工作者，也可以成为一个最低收入的轻松工作者。　　你总不会告诉我说你不喜欢自由吧？　　
有趣　　销售工作是新鲜而有趣的。要知道，在这个世界上，有多少人为了生计而乏味地工作着。　
　大家都说从事IT行业的人收人高，可是又有谁知道他们的痛苦呢？你是愿意成天对着机器说话，还
是愿意与各种不同的人打交道，随时随地都保持有新鲜的感觉呢？　　作为导购员，由于行业的特点
，你每天都会面对众多不同的顾客。这可以使你比其他行业和职位的工作者有更多的机会接触到各种
各样的人并与他们交流。　　此外，你还经常有机会接触到各种各样的新产品，接触到许多新鲜事物
，最先掌握潮流资讯。这能让你的生活永远保持新鲜，走在他人的前面。　　成就感　　销售能赋予
你极强的成就感。当你想到或者看到你的顾客因为购买了你的商品或服务而得到满足时，你会感到无
比得荣耀：是我帮助他们享受到了生活的美好！　　作为导购员，你的直接服务对象就是顾客。你的
工作就是用你的商品、你的服务去满足他们的需求。当你帮助顾客寻找、了解产品，让其需求得到满
足，这一过程实际上就是一种帮助他人、实现自我价值的最好体现。经常能帮助他人、使他人受益的
工作，其实是最快乐的工作。　　⋯⋯
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编辑推荐

　　店铺终端销售的实战宝典，终端销售人员的必读书。　　注重实战技巧，贴近店铺实际，导购从
业者的枕边书。
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精彩短评

1、店铺终端销售的实战宝典，终端销售人员的必读书；注重实战技巧，贴近店铺实际，导购从业者
的枕边书。

Page 7



《王牌导购应该这样做》

版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:www.tushu000.com

Page 8


