冠军导购花3个月整理的成交技巧

一、与顾客沟通的14个妙招

1、表情
在与顾客沟通的过程始终要保持微笑，要给顾客传递热情、开朗、自信、可亲、大方的情感，也是给顾客营造轻松的购物环境。

2、眼神
眼睛是心灵的窗口，在与顾客沟通的过程中切忌东张西望或不敢正视对方，正确的方式应该将目光投在对方眉宇之间或脸三角区，表现出你的诚实、专注、有自信。

3、认真聆听
聆听时不要假设任何事情；不要打岔；不要反应太快。要记住“别人所说的话一定有他的道理”。在聆听的过程中要表现出一种理解、耐心、素养，同时它可以使你更加准确判断对方的真实用意。

4、与顾客保持一致
在与顾客沟通过程中语音、语速、语调和肢体语言要与顾客相协调。例如你遇到的是一个说话比较慢的顾客，相对来说你在介绍产品的时候说话也要慢一点，这样容易得到顾客的认同。

5、表达不同的观点时，先对顾客的观点表示理解或肯定，再表达自己的观点
例如：顾客说你的产品比别的牌子贵时，你可以说：“先生，你的想法我可以理解，可是你愿意牺牲产品的品质和服务来满足低价吗？”或说“我相信你比较了很多产品，可是你愿意牺牲产品的价值而只考虑价格吗？”

6、没有不好，只有更好（产品对比时）
我们的产品只有好、很好、更好。决不可以有“这一款不好另一款较好”的介绍用语出现。

7、 语气委婉
例如：“请交钱”这种说法有命令的感觉，如果换个委婉说法“某某先生/小姐麻烦你跟我到收银台付款，好吗？”还有如“为方便我们的售后服务，请你留下电话好吗？”等等，这样的语气顾客一般都会欣然接受，愉快同意。

8、拒绝时先说“对不起”，然后委婉地陈述
例如：不能接受顾客提出的打折时，说“我们不打折的”这样会给顾客留下很深的拒绝感，没有台阶可下，触发逆反心理。如果换个说法“真的抱歉，我们价格是全国统一的。明码标价，请原谅不能打折”这样顾客会比较容易接受。

9、不下断言，让顾客自己决定
例如：给顾客推荐产品时说“我觉得这款产品比较适合你家的风格，你看呢？”这样顾客会感到自主选择的满足。

10、多赞美顾客和感谢顾客
在销售过程中尽可能多使用“你真有眼光”等赞美语和“谢谢您”这样的感谢语，增加顾客对你的好感和信赖感，但在同顾客初次接触中避免用具体的形容词来赞美顾客，这样会让顾客感觉很假、不诚恳，而起反作用。

11、语气真诚
不管顾客最终有没有成交都要真诚地感谢顾客。

12、学会改变一般的说话习惯用语
例如：没有库存应该说“对不起，恰好卖完了”，降价原因应该表达为“回馈、让利”等。

13、先说负面再说正面
例如：“xx产品品质好，所以价格也比较贵”这样给顾客留下的是价格贵的印象，而表达成“xx产品价格是贵一点，可是它品质很好、性价比很高喔”这样给顾客的印象是xx的品质优良。

14、情绪不佳时，导购员可用以下的办法调整自己的情绪
主动、热情地和同事打招呼，营造一种关系融洽的工作环境，使自己心情舒畅；进行自我调节，安静地独处一会儿，心中反复告诫自己，忘记烦恼，或回忆一两件使人愉快的事情；多想事情好的一面，从精神上战胜自己。

二、顾客提问时要注意的5点

1、提问顾客要点到为止，避免连续发问；
2、顺应顾客要求介绍产品；
3、提问要简单易懂；
4、充分利用提过的问题；
5、避免问不明确的问题。

三、让顾客更快下单的8个对策

1、集中其中一个点（产品、服务、价格、节能等）突破；
2、排除掉顾客不喜欢的产品；
3、二选一，当顾客对好几款产品都有兴趣，但只需购买一个时，这时导购员应促成顾客购买对其中任意两款产品；
4、动作诉求，当顾客犹豫不决时，可以通过让顾客亲自触摸产品来促进顾客下决心购买；
5、感性诉求，使用感人的语言可以促进顾客下决心购买，例 “您的家人一定会喜欢它”等话语;
6、打动随同人员；
7、充分利用促销礼品或特价活动；
8、给顾客记录欲购产品的清单。

四、产品介绍的4个关键点
1、介绍产品的着眼点


① 基本着眼点：功能/可靠性/技术难度/使用方法/售后服务/价格
② 辅助着眼点：外观/设计/促销及小礼品
③ 其它着眼点：广告/销售成果/企业实力/获得的荣誉/用户评价

2、店面环境


① 环境
◆ 良好的购物环境，让顾客以愉快的心情从容不迫的浏览柜台产品陈列，选购所需要产品，这是导购礼仪要达到的首要目标。

◆ 卫生条件
每天营业之前导购员应做好卫生清洁工作，柜台、货架、产品擦洗洁，做到营业场地清洁明亮，通道、货架、柜窗无杂物、无灰尘。

◆ 环境实施（针对专卖店）
a.如果店内有一种芳香气味，会使顾客在购买过程中神清气爽，心情舒畅。
b.有条件的地方应安装空调，冷气机等通风设备，使通风状况良好。
c.购买必要的音响设备，播放一些轻松柔和，优美动听的乐曲或报道出售产品信息。

◆ 产品展示
合理的展牌布局，能使展牌格局整齐，有利于美化购物环境，符合消费者购买习惯的布局，能减少顾客询问，寻找产品的时间。

总之，购物环境的布置：

a.是要形象统一、优雅舒适、使人心情愉快；
b.是要突出顾客的主人地位，处处从方便顾客出发，为顾客着想，这是以利待客的重要因素之一。

② 商品陈列

◆ 丰富多彩的产品，美观大方的陈列即能显示出生意兴隆的繁荣景象，又可表达厂家尊敬顾客，以优良商品欢迎顾客的诚意。

◆ 醒目
顾客走进商店，一般都会无意识地环视商店，从货架上的商品得到一个初步印象。因此，产品的摆放，要能让顾客直接见到产品的正面，陈列高度应选择与顾客视线相适应的位置。

◆ 有亲切感
商品陈列应尽可能允许顾客接触，缩短顾客与产品之间的距离，使顾客感到比较亲切。

◆ 丰富感
产品陈列一定要做到规格齐全，品种丰富，哪怕是数量很少的产品，陈列出来也能使人感到丰富，选择性大，给顾客琳琅满目之感。同时丰富的产品也可以刺激顾客的购买欲望。即使是同一档次、同一质量的产品，顾客也愿意从不同的规格品种中选择出一种自己满意的产品来。

◆ 讲究艺术
按产品的不同外型，色彩，进行巧妙组合，使陈列具有艺术性。

◆ 明码标价
a.价签上应写明产品名称、产地、型号、价格等、价格应书写清楚。
b.刚上市的新产品，应附加产品使用说明，让顾客详细了了解产品的性能、特点和使用说明，让顾客详细了解产品的性能，特点和使用方法。这些措施看似微小，却能为顾客提供极度大的方便，从而促进销售。

3、介绍产品常用的4种方法

① 要让顾客知道看产品要看哪几部分和怎么看；
② 尽量让顾客感受产品；
③ 按顾客视线介绍产品；
④ 强调产品带给顾客的利益和价值。

4、介绍产品的12条要诀

⑴ 熟练产品知识，拥有丰富的产品知识是达成销售的必要条件；
⑵ 避免用专业的名词术语，力求在顾客的立场上进行简明易懂的介绍产品；
⑶ 介绍产品要有所侧重，针对顾客的疑问进行解释；
⑷ 介绍时要有自信，不能含糊其辞；
⑸ 仔细聆听顾客的提问，抓住重点加以引导，巧妙介绍公司产品的优势和卖点；
⑹ 根据顾客的不同类型，选择不同的介绍方式；

⑺ 描绘产品使用后的效果，引起顾客的联想；
⑻ 充分利用公司获得的各种荣誉证书，增强顾客对产品的信心；
⑼ 抓住顾客需求的关键点，强化产品优势；
⑽ 经常让顾客亲身感受；
⑾ 语音、语速和肢体语言与顾客协调；
⑿ 强调产品的价值，尽可能把价格放在最后谈。
