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第1章 简介

 



解释为什么开设这门课程以及培训的目标

背景和目的01

03

总结课程内容和重点

主要内容

02

强调培训对个人和企业的重要性

重要性



作用和地位作用和地位

探讨终端导购在销售中的重要探讨终端导购在销售中的重要

性和地位性和地位

培训必要性培训必要性

引入为什么要进行终端导购销引入为什么要进行终端导购销

售培训的讨论售培训的讨论

  

  

终端导购的定义

什么是终端导购什么是终端导购

介绍终端导购的概念和基本工介绍终端导购的概念和基本工

作内容作内容



培训目标培训目标

阐述终端导购销售培训的阐述终端导购销售培训的
具体目标，强调培训对企具体目标，强调培训对企
业和员工的双重利益，激业和员工的双重利益，激
发学员的学习热情和动力。发学员的学习热情和动力。
培训目标的设定是培训的培训目标的设定是培训的
基石，也是学员前进的动基石，也是学员前进的动
力源泉。力源泉。

 



学习方法

探讨采用互动式学

习、案例分析等教

学方法的必要性

互动式学习

强调实践操作在终

端导购销售培训中

的重要性

实践操作

提出学员在课堂外

也要不断学习提升

的观点

持续学习
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第2章 终端导购技巧

 



销售心理学

销售心理学在终端导购中扮演着至关重要的角色。了解消费

者心理可以帮助导购员更好地把握消费者的需求和心理状况，

从而提高销售效果。常见的销售心理学原理包括社会认同、

亲和力、稀缺效应等。



沟通技巧

有效引导对话方向

提问技巧

关注消费者需求

倾听技巧

清晰表达产品信息

表达技巧

 

 



掌握技巧掌握技巧

理解产品特点理解产品特点

区分竞品优势区分竞品优势

解答常见问题解答常见问题

更新方式更新方式

订阅行业资讯订阅行业资讯

参加产品发布会参加产品发布会

了解市场趋势了解市场趋势

  

  

产品知识

学习方法学习方法

阅读产品手册阅读产品手册

参加产品培训参加产品培训

实际操作体验实际操作体验



服务意识服务意识

良好的服务意识是终端导良好的服务意识是终端导
购不可或缺的一部分。通购不可或缺的一部分。通
过提供卓越的服务，能够过提供卓越的服务，能够
赢得客户的信任和忠诚，赢得客户的信任和忠诚，
从而促进销售业绩的提升。从而促进销售业绩的提升。
导购员应注重客户体验，导购员应注重客户体验，
建立良好口碑，以提升销建立良好口碑，以提升销
售绩效。售绩效。

 



销售心理学应用

通过情感共鸣建立

亲近感

情感营销

利用他人的行为来

影响消费者

社会证明

借助权威人士增加

产品可信度

权威性

 

 



开放性问题更容易引发对话

提问技巧01

03

清晰表达产品特点和优势

表达技巧

02

倾听并积极回应客户需求

倾听技巧



参加产品培训参加产品培训

从专业人士获得指导与建议从专业人士获得指导与建议

学习产品使用技巧与注意事项学习产品使用技巧与注意事项

熟悉产品操作步骤熟悉产品操作步骤

实际操作体验实际操作体验

亲身操作产品，深入体会特点亲身操作产品，深入体会特点

解决实际操作中遇到的问题解决实际操作中遇到的问题

提升对产品的了解与熟悉度提升对产品的了解与熟悉度

  

  

产品知识学习

阅读产品手册阅读产品手册

深入了解产品功能与特点深入了解产品功能与特点

分析产品的优势和劣势分析产品的优势和劣势

学习产品的适用场景学习产品的适用场景



服务意识重要性服务意识重要性

服务意识是导购员的核心服务意识是导购员的核心
素养之一。通过优质的服素养之一。通过优质的服
务体验，能够留住客户，务体验，能够留住客户，
提升口碑，从而实现销售提升口碑，从而实现销售
业绩的稳步增长。要注重业绩的稳步增长。要注重
客户的感受，建立长久的客户的感受，建立长久的
合作关系。合作关系。
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第3章 终端导购实战技巧

 



陈列技巧陈列技巧

优秀的产品陈列能够有效优秀的产品陈列能够有效
提升销售表现。在终端导提升销售表现。在终端导
购中，合理的产品陈列可购中，合理的产品陈列可
以吸引顾客注意，有效展以吸引顾客注意，有效展
示产品特点。注意事项包示产品特点。注意事项包
括产品陈列的布局、灯光括产品陈列的布局、灯光
效果等，常见错误有过度效果等，常见错误有过度
拥挤的陈列或无法引起顾拥挤的陈列或无法引起顾
客兴趣的陈列方式。客兴趣的陈列方式。

 



谈判技巧

重要技巧

主动倾听

达成双赢

设定目标

合作共赢策略

创造共赢

 

 



重要性

倾听客户需求01

03

争取销售机会

建立信任

02

化解异议

解决问题



激发购买欲望激发购买欲望

突出产品优势，强调购买的价突出产品优势，强调购买的价

值值

促销策略促销策略

提供折扣、赠品等促销方式，提供折扣、赠品等促销方式，

促进交易达成促进交易达成

确认交易确认交易

确保客户对产品了解清楚，并确保客户对产品了解清楚，并

完成销售交易完成销售交易

达成交易

了解客户需求了解客户需求

通过沟通了解客户需求，为客通过沟通了解客户需求，为客

户推荐合适产品户推荐合适产品
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