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内容概要

　　本书内容简介：顶尖导购不仅懂得顾客的购买心理，更懂得根据顾客的反应适度地应对进退，适
时地激发调动起顾客的购买欲望。
顶尖导购的销售，绝不仅仅满足于话术和做法模板的照搬，而是活学活用、逻辑思考，掌握一套适合
自身特点、符合不同顾客类型的销售思维模式。

　　本书凝聚了作者20余年的销售经验与研究成果，根据店面销售的6大流程20个环节，针对各环节中
导购常会遇到的问题、容易出现的错误和正确的应对技巧，逐一从“正面、反面、侧面”给予了销售
技巧立体全方位的深度解析。
并且还将分析融入到案例讲述中，用边讲述边分析边提炼的方式，让读者找到差距，明白道理，举一
反三。
让读者不仅了解应该怎么做，更明白为什么应该这么做。
告诉读者：如何不动声色地了解顾客；哪些因素影响着自己对顾客的吸引力；如何点燃销售引爆点；
如何化解异议，让顾客快乐买单；如何规避销售的误区、雷区。
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作者简介

　　何叶：销售业绩突破专家、店面导购技巧提升专家、中国人民大学继续教育学院特聘讲师、“影
响力第二届培训师大赛”一等奖获得者。
20余年的销售生涯里，曾任职于金日集团北京市场部一线销售主管，因业绩突出，在10年时间中，从
销售主管成长为集团营销总经理，带领3600人的销售团队，为公司实现了1260%的业绩增长。
其培训课程以逻辑系统性强、内容实战易用、培训后业绩提升明显而著称。
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书籍目录

导言：你的销售业绩是否遭遇“软伤”？

第一章 分清顾客，打开沟通的阀门
　第一节 了解顾客性格类型，说顾客愿意听的话
　　一、向强势果断型顾客示弱并表现专业性
　　二、让冲动表达型顾客说个够
　　三、给和气犹豫型顾客更多鼓励
　　四、对完美理智型顾客体现出逻辑与条理
　第二节 区分顾客进店目的，说话才能说到点上
　　一、“看热闹”的顾客，未必是在“随便”转转
　　二、“看门道”的顾客该如何接待
第二章 好的开场，等于成交了一半
　第一节 销售就像比武场，直拳勾拳要组合
　　一、打造“水性亲和力”
　　二、建立“三好吸引场”
　第二节 开场报价技巧——价格异议勾拳术
第三章 弄清需求，找到销售引爆点
　第一节 对物美价廉的理解，顾客和我们不一样
　　一、专家眼中的需求是什么样子的
　　二、顾客需要的“物美价廉”是什么
　第二节 顾客需求，是在销售人员帮助下找到的
　　一、SPIN提问技巧，让客户明白想要啥
　　二、提问时的引导不能硬梆梆
　第三节 顾客总是关注产品缺点，那就给他点刺激
　　一、快乐刺激法
　　二、痛苦刺激法
第四章 有声有色解说，刺激顾客购买
　第一节 让顾客耳动——传递产品核心价值
　第二节 让顾客眼动——描绘一幅美好画卷
　第三节 让顾客心动——讲一个真实的故事
　第四节 让顾客行动——说得再好也不如亲自体验
第五章 巧打太极，化解顾客异议
　第一节 做“冯小刚”式的商业导购
　　一、“能说”和“会道”你占几条
　　二、能说还要会道——销售的双向思维训练
　第二节 让顾客快乐买单的醉拳术
　　一、会赞美要瞅准时机
　　二、赞美的角度有很多
　第三节 让顾客不再有异议的太极术
　　一、面对顾客异议要会打太极
　　二、化解价格异议的太极术
第六章 成交落锤，把握商机规避雷区
　第一节 哪些因素影响成交率
　　一、不要只选自己想推销的产品
　　二、对不同的顾客用不同的推销方式
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　　三、抓住不早不晚的导购时机
　第二节 成交的信号识别与时机把握
　　一、快成交时顾客心里在想啥
　　二、捕捉成交前顾客的微表情
　第三节 “五给”促成交
　　一、给信心——让销量排行榜说话
　　二、给价值——“无意”中传递热销信息
　　三、给诱惑——让顾客买到“占便宜”的产品
　　四、给压力——别让顾客太容易得到
　　五、给行动——帮顾客下定购买决心
　第四节 不同性格顾客的成交落锤
　　一、让和气犹豫型顾客感受你的真诚
　　二、给完美理智型顾客讲一个感性故事
　　三、对冲动表达型顾客多捧多听
　　四、别与强势果断型顾客硬碰硬
　第五节 成交的误区与雷区
　　一、成交误区：过软过硬不自信
　　二、成交雷区：找错共鸣点，踢到顾客的性格铁板
　第六节 成交后别忘了连带销售
后记
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编辑推荐

　  无论你怎么热情介绍，顾客都只是冷漠应付。
　  别家的价格比高、产品也没你好，顾客却乐滋滋地买走了。
　  别人三言两语能就让顾客买单，自己费半天劲顾客还是挑三拣四。
　  如果你也时常觉得导购难做，学过的销售知识也不少，但一用起来却时灵时不灵，不妨看看每月
奖金都拿最高的导购又是怎么做到的。
作者从干销售、管销售，到讲销售、写销售，在销售行业摸爬滚打20年，遇到众多的销售高手，常和
他们一起探讨总结着销售的问题与技巧。
在书中，你可以同60个顶尖导购一一过招，练就自己的销售绝活！
　  《顶尖导购的秘密》通过相同情景下不同导购销售方式的对比，让你在他人对与错的镜子里看到
自己的得与失，更明确地知道自己错在哪里对在哪里。
让你不再限于&ldquo;遇到问题，再查办法&rdquo;的亡羊补牢，而能达到&ldquo;发现问题，灵活应
对&rdquo;的举一反三。
这是一本你早该看到的销售书！
不知不觉中，你会发现顶尖导购的排行榜中多了你的名字&hellip;&hellip;
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