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内容概要

　　《终端是金：门店促销与现场销售的8大策略（修订版）》是&ldquo;影响力思想库&middot;顶尖
销售系列&rdquo;之一。
本书紧紧围绕门店促销与现场销售，详细介绍了促销员的16项修炼、做好促销的准备工作、初步接触
潜在顾客、细心揣摩顾客的需求、热情介绍并演示产品、巧妙处理顾客异议、抓住时机与顾客成交、
完美促销的最后4项工作等8大策略。
本书以案例说明理论，强调实战，为希望创造高效业绩的销售人员提供大量实操性的工具和表格，可
拿来即用；语言通俗易懂，论述深入浅出，是一本实用性极强的销售工具书与培训手册。
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章节摘录

版权页：   插图：   这是一个典型的缺乏顾客意识的例子，不仅丢了人气，而且丢了生意。
 3.成本意识 促销员要有成本：意识，任何产品的损失都会增加公司的成本。
为此，在工作中，促销员要提高警惕，防止一些不规矩的人随手带走产品，或者自己不小心给顾客多
装了产品。
同时，还要确保产品的安全，要把那些展示贵重产品的展柜和小库上锁，同时还要将商店的票据、凭
证、印章和自行保管的备用金、账款等都人柜上锁。
另外，还需认真做好安全检查工作，不能看一丝一毫的麻痹大意，特别要注意将所有应切断的电源切
断，以免发生火灾。
在离开商店之前，促销员还应认真地再检查一遍，以杜绝隐患，确保商店财物的安全。
 4.品质意识 促销员要有品质意识。
这里的品质包括两个方面的内容：一方面是产品的品质，另一方面是服务的品质。
对于产品的品质，促销员要保证交到顾客手里的产品是完好无损的。
对于服务的品质，促销员要特别注意的是售后服务的品质。
许多促销员认为顾客交钱就万事大吉了，其实，在成交之后，促销员应当将产品包装好，双手交给顾
客，欢迎他再度光临，最好能送顾客到门口或目送顾客离去，以表示期待之意。
 5.改进意识 促销员要有不断改进、不断进步的意识，要把顾客的意见、建议与期望都及时传达给企业
，以便制定更好的经营和服务策略，刺激企业生产更好的产品，以满足顾客的需求。
 文文是一个刚进入服装领域的促销员，她以前从来没有做过促销员。
文文不爱说话，但她工作很认真。
她每天回家后都会仔细回忆并整理当天的工作情况，同时利用一切机会征求顾客的意见和建议。
很快，文文就成为该企业最优秀的促销员，并且参考一名顾客的提议，为公司策划了一次成功的促销
活动。
 6.规律意识 销售的忙或闲、销售的淡旺季、不同时期产品的销售、不同顾客的需求等都是有规律可循
的。
促销员要在平时的工作中注意积累这些知识，以不断提高自己的素质。
 以忙闲规律而言，在每Ft的营业时间中，各商店和展区、各柜台都有各自的营业忙闲规律，也就是说
都有间隔的空闲时间。
促销员要把握住短暂的空闲时间，高效率地做好营业中的各种辅助工作。
反之，如果促销员缺乏这一观念，即使有很长的空闲时间，也只会白白浪费掉，在一定程度上会影响
商店的服务质量。
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编辑推荐

《终端是金:门店促销与现场销售的8大策略(修订版)》以案例说明理论，强调实战，为希望创造高效
业绩的销售人员提供大量实操性的工具和表格，可拿来即用；语言通俗易懂，论述深入浅出，是一本
实用性极强的销售工具书与培训手册。
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