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前言

当今社会，市场竞争日趋激烈，零售行业最缺的人才不再是所谓的专业管理人士，而是优秀的导购员
！
普通的导购员遍地都是，可是优秀的导购员却千里难寻。
众所周知，在卖场中，恐怕没有谁能比导购员与顾客接触得更频繁、更密切。
在顾客眼中，导购员就是一个卖场形象的窗口和服务的代表，顾客对导购员的业务素质和个人素质提
出了越来越高的要求，要做一名优秀的导购员并不是简单的事情，导购员的一言一行都要符合规范。
导购员服务水平和销售技巧的高低，直接决定了产品的销售量。
导购员之间竞争的激烈程度，并不亚于销售领域中管理层之间的竞争。
正因为导购员需要时刻承受上级施加的压力，加上薪水起步低、工作时间长，所以不少导购员在从业
路上半途而废。
一位成功的销售大师曾经说过：“只要你拥有成功销售的能力，你就拥有白手起家成为亿万富翁的可
能。
”而作为导购员，想要最大限度地发挥销售能力，关键在于能否把握与顾客沟通的有效性并掌控对话
的局面和方向，谁与顾客沟通得更为有效，谁就是最后的获胜者。
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内容概要

导购员服务水平和销售技巧的高低，直接决定了产品的销售量。
    为了提高导购员的服务水平，本书分别从导购员的素质、礼仪规范、商品知识、顾客类型及应对、
导购技巧、语言艺术、打消异议、促成交易、商品管理、顾客忠诚度、安全防范等方面人手，向读者
详细解答在现实环境中可能遇到的多种问题及解决方法。
此外，本书还针对不同状况总结了应对措施，深入剖析导购员制胜的秘诀。
借助此书，导购员们不仅可以得到销售方法的指导，而且可以完善自己的销售技巧，提高业务水平，
使工作业绩迈上一个新台阶。
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章节摘录

导购员不仅要向顾客销售商品，更要销售商品背后的品牌，要在流利介绍商品的基础上，介绍商品的
品牌价值，介绍一种品牌承诺，让顾客不仅买到商品本身，更是买一份放心。
为此，导购员要通过在卖场与消费者的交流，向消费者宣传本品牌商品和企业形象，提高品牌知名度
。
时刻保持良好的服务心态，创造安全舒适的购物环境，积极向消费者推介，帮助其正确选择能满足他
们需求的商品。
利用各种销售和服务技巧，提高消费者的购买欲望，实现更多的销售额，这是导购员的主要职责。
①收集顾客对产品的期望和建议，及时妥善地处理顾客的抱怨或异议，并及时向主管汇报。
②收集竞争品牌的产品品种、价格和市场活动等信息，及时向主管汇报。
③收集卖场对公司品牌的要求和建议，及时向主管汇报，建立并保持与卖场良好的客情关系，获得最
佳的宣传和促销支持。
④了解卖场的销售、库存情况和补货要求，及时向主管和经销商反映。
按照规定完成每日、周、月的报表填写工作，做好专柜销售记录和定期盘点库存，确保商品账实相符
，并按时上交主管。
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编辑推荐

《导购员培训完全手册》：只要你拥有把商品成功销售出去的能力，你就有白手起家成为亿万富翁的
可能。
导购员上岗培训一本通
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