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《导购王》

内容概要

本书分为导购/营业员的基本功、必备技能以及卓越提升三大部分,分别从角色认知与心态修炼、礼仪
修养,细微处见真彰、卖场陈列——制造吸引顾客眼球的剧场、洞悉顾客心理——找到打开顾客心扉的
钥匙、商品推介——望闻问切“号”准顾客需求、异议处理——变“嫌货人”为“买?

Page 2



《导购王》

作者简介

肖晓春，品牌营销顾问、业绩提升专家。长期致力于为品牌注入文化灵魂、提高产品附加值的研究与
应用，帮助企业实施品牌文化营销策划，赋予品牌载体的产品文化内涵，并以喜闻乐见的品牌故事、
产品解说方式诠释品牌文化，低成本、高效率推广品牌并提高附加值。十多年以来，肖老师深入调研
数以千计的门店终端，总结出最常见又难以应对的销售服务典型问题或情景，提供完全针对性的问题
解决策略以及令顾客满意的销售服务妙语，配合“实战培训＋执行顾问＋现场教练”的顾问式培训模
式，实现快速、持续地业绩提升。肖老师广受欢迎的培训课程有：“汽车销售实战情景训练”、“汽
车销售天龙八步”、“汽车代理经销商超级赢利模式”以及为汽车企业、4S店、汽车美容店及维修服
务站量身定做“销售服务沟通解决方案”、“门店业绩提升解决方案”以及“连锁店督导与培训解决
方案”等。
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《导购王》

书籍目录

第一部分导购／营业员基本功第一章角色认知与心态修炼开篇案例：导购小军的成长轨迹导购第一课
：角色认知导购，你的未来是什么导购舞台的四大角色导购应具备的五大职业理念作为导购，我该干
什么销售产品是第一要务服务顾客义不容辞商品陈列与卖场维护销售的同时宣传品牌收集和反馈终端
信息优秀导购的能力素质要求合理的知识构成纯熟的导购技巧卓越导购五大必备能力导购必备的五种
心态自信：跨越平凡的超级秘诀主动：把握自己命运的金钥匙学习：走向成功人生的阶梯包容：梳理
人际障碍的润滑剂双赢：为老板工作更为自己工作学会自我激励克服职业自卑感自我放松与解压自我
激励训练第二章礼仪修养，细微处见真彰开篇案例：一块香蕉皮的魅力仪容仪表：给顾客美好的第一
印象发型发式：宜整洁忌夸张面部修饰须洁净自然统一着装有规范饰物选择的三大要求活用肢体语言
：无声胜有声眼神是表达友爱的窗口微笑是靠近顾客的桥梁手势是表达心意的符号站姿：男女有别“
走”出优雅和风度“坐”也有讲究文明用语五知道招呼询问要灵活赞美同意须恰如其分答谢道歉：态
度真诚是重点收银打包不容有失禁忌用语十二句第三章卖场陈列――制造吸引顾客眼球的剧场开篇案
例：圣诞之夜――送一片平安给世界商品陈列五大黄金原则整洁有序丰满充足⋯⋯第二部分导购／营
业员必备技能第四章洞悉顾客心理――找到打开顾客心扉的钥匙第五章商品推介――望闻问切“号”
准顾客需求第六章异议处理――变“嫌货人”为“买货人”第七章交易促成――为销售画上完美句号
第三部分导购／营业员卓越提升第八章商品管理――货如轮转的秘诀第九章业绩提升――从优秀到卓
越第十章异常应对――化“危”为“机”
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《导购王》

编辑推荐

《导购王(店面销售职业化训练)》详细介绍了一名普通导购进阶成超级导购需要修炼的基本功、必备
技能与卓越提升三大内容，包括卖场陈列、商品推介、异议处理及交易促成等十项技能，认真阅读书
中内容，并结合实际工作不断修炼、提升，即可提高自己的销售业绩，成为门店终端的导购王，既是
导购/营业员自学提升的实用宝典，也是企业及主管对其进行培训辅导不可多得的教练于旨南。本书由
肖晓春著。
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《导购王》

精彩短评

1、很好，觉得很实际，使用。
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《导购王》
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