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内容概要

　　本书针对导购促销人员销售过程的各个环节，从顾客的行为和心理出发，总结出89个可能出现的
情景，针对每个情景，提供不同的话术，并详细阐明了导购促销人员与顾客沟通中需要用到的技巧和
方法，帮助导购促销人员处理销售过程中出现的各类问题，是提升导购促销人员沟通能力和帮助导购
促销人员顺利成交的实务手册。
　　本书适合门店、卖场等零售终端的导购促销人员、销售管理者阅读，也适合培训师等使用。
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价格就有些犹豫不决　　情景73　顾客决定再到其他卖场看看，回来后又查看原来那款产品　第8章　
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章节摘录

　　大部分顾客在选择商品时都倾向于追求完美。
他们付钱购物，自然希望买到全新的、完美的产品，这是完全可以理解的。
当卖场某个产品的库存只剩下陈列的样品的时候，顾客会想，这个样品已经有很多人看过了，或许还
有一些人试过了，它跟二手商品已经没什么区别了。
即便这个样品是导购当着顾客的面刚刚摆出来的，顾客还是会觉得，样品和新品就是有差别。
这个时候让顾客花钱买样品确实非常困难。
导购一定要想方设法打开顾客这个心结，消除顾客对样品的顾虑，才有可能达成销售。
　　你该这样做　　方法一　“小姐，这款产品卖得很火，经常卖断货，我们今天已经卖了9套了，
您看我们店里都是卖出一套就往陈列架上新挂一套的，这款啊也就是刚刚挂上来的。
您也看到了，您试之前它的外包装还没打开过呢，绝对是全新的。
下一批产品到货得一周后呢，您刚好赶上最后一件了，赶上了可不就是缘分嘛，您看我给您包一下吧
？
”　　用事实向顾客证明样品不是旧品，是绝对的新品，打消顾客疑虑才好成交。
　　方法二　“大姐，您这么想很正常。
这款产品质量很好，看着也漂亮，总是卖断货。
您看，虽然我把它陈列在架上，可是包装都还没打开过呢。
您可以仔细检查一下，如果您查出什么问题来，我可以把它免费送给您！
看您是真心喜欢这款，恰好又是最后一件了，我给您打个八折，我们店可从来没给其他顾客打过折的
哦，您看怎么样？
”　　用“查出问题免费送”的方法来激顾客，让顾客通过亲身检查，自己说服自己，最后提出一个
“独享”的打折策略来说动顾客。
　　方法三　“先生，您的想法我理解，但我们的产品不管是样品还是新品，质量都是有保证的。
您看这样好不好，这款产品下周会新到一批货，这周呢您先用这款样机，等新品到货了，我给您送一
款全新的过去，再把样机取回来。
这样既不耽误您使用，也不会让您心里不痛快。
这样行吗？
”　　提出“先用样机再换新机”的方案，顾客不用费精力，又能得到新品，会容易接受导购的建议
。
导购要注意的是新品到货时要遵守承诺及时送货，以免引起顾客的不满和投诉。
　　你可能犯的错误　　错误应对说法一　“您自己刚看我摆出来的，全新的！
”　　顾客会坚持认为摆出来陈列的就是样品。
　　错误应对说法二　“反正就剩这一件了，您不要就得等下星期了。
”　　容易激起顾客的逆反心理：我偏不买，你家没有别家还没有嘛。
　　错误应对说法三　“样品也是好产品，质量又不打折。
”话术是对的，但不够深入，不够有说服力。
　　你应牢记的技巧　　给顾客提供一个“独享”的服务　　人或多或少都有虚荣心。
如果一款产品或者一项服务只提供给少数人，甚至是只为这一位顾客提供，顾客会觉得非常有面子，
非常受用，自然会引起顾客的兴趣和重视。
导购可以在应对顾客的拒绝时，利用这一虚荣心理，为顾客提供一个“独享”的服务，吸引顾客做出
购买决定。
　　⋯⋯

Page 4



第一图书网, tushu007.com
<<导购促销人员超级口才训练>>

编辑推荐

　　顾客四处观看，对你爱答不理，你该说什么？
　　高峰时段如何接待多名顾客？
　　顾客的心理价位该如何探询？
　　顾客质疑产品质量该如何解答？
　　顾客在两种产品间犹豫，你该做什么？
　　顾客要求当场退货，干扰正常营业秩序，你该如何快速处理？
　　⋯⋯　　金牌导购的成长道路上，一本类似《导购促销人员超级口才训练：导购促销人员与顾客
的89次沟通实例》这样的实用指南必不可少，《导购促销人员超级口才训练：导购促销人员与顾客
的89次沟通实例》用89次沟通实例，帮助导购人员巧妙应答、成功签单。
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