
关于服装批发销售
技巧培训



三箭部落

销售动力源

      销售动力——心态

业务拓展——技能
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课程内容

■树立良好的服务心态

■运用基本的销售技巧
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    在销售活动中，人和产品同等重要。据
统计，71％的人之所以从你那里购买，是
因为他们喜欢你、信任你。所以导购员要
赢得顾客的信任和好感。 

■树立良好的服务心态——向顾客推销自己
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成功推销自己的7个秘籍：

1.微笑。微笑能传达真诚，迷人的微笑发自己内心
的一种幸福感与感恩。 

2.赞美顾客。一句赞美的话可能留住一位顾客，可
能会促成一笔销售，也可能改变顾客的坏心情。

3.注重礼仪。礼仪是对顾客的尊重，顾客选择那些
能令他们喜欢的导购员。 
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4.注重形象。导购员以专业的形象出现在顾客面前，
不但可以改进工作气氛，更可以获得顾客信赖。所
谓专业形象是指导购员的服饰、举止姿态、精神状
态、个人卫生等外观表现，能给顾客带来良好的感
觉。 

5.怜听顾客说话。缺乏经验的导购员常犯的一个毛
病就是，一接触顾客就滔滔不绝地做商品介绍，直
到顾客厌倦。认真倾听顾客意见，是导购员同顾客
建立信任关系的最重要方法之一。顾客尊重那些能
够认真听取自己意见的导购员。 
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6.专业知识：流行趋势/产品知识。有较强的
产品知识能让顾客更加佩服我们，帮助顾客
买到自己想要的商品，穿着的更好看，顾客
会更加信任我们。

7.找到共同点。更多的找到一些和顾客相同
的地方,使你和顾客有话题聊到一起,同时顾
客也会更加亲近我们（利用语言、
地域接近关系）.

因为自信让顾客喜欢我们

因为微笑让顾客亲近我们

因为专业让顾客佩服我们
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▲如何对待顾客？

把顾客当作是

不把顾客当作是

朋友

人民币
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顾客流失的原因？

• 1%死亡（转型、倒闭）

• 3%搬迁

• 5%新的购买方式（转别的市场）

• 9%因为价格（同行价格偏低）

• 14%因为质量（派系质量差异）

• 68%因为不好的顾客服务
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爆怒 微笑

您
喜
欢
那
类
人

努力做自己喜欢的那类人
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好心态树立之本：

• 热情
• 着眼于积极的一面
• 职业自豪感
• 在您的职业上投入
• 在自己身上投入
• 不懈的努力
• 给自己打气、从失败中学习，建立起优质服务心态
• 让顾客喜欢、信任我们。
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基本的销售技巧与运用

• 向顾客推销利益
• 向顾客推销商品
• 向顾客推销服务
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       导购员常犯的错误是特征推销——向顾客介绍
商品的面料、质量、特性等，而恰恰没有告诉顾客，
这些特性能带来什么利益和好处。导购员一定要记
住：我们卖的不仅是商品，更多是商品带给顾客的
利益——商品能够满足顾客什么样的需要，为顾客
带来什么好处。 

一、向顾客推销利益
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 1、 利益分类：

（1）商品利益，即商品带给顾客的利益。
 

（2）品牌利益，由品牌的技术、实力、信
誉、服务等带给顾客的利益。
 

（3）差别利益，即竞争对手所不能提供的
利益，也就是商品的独特卖点。 

第14页,共40页，2024年2月25日，星期天



2、强调推销要点 

   一个商品的介绍点是多方面的，导购员在介绍
商品时不能面面俱到，而应抓住顾客最感兴趣、最
关心之处重点介绍。“与其对一个产品的全部特点
进行无边讨论，不如把目标集中到顾客最关心的问
题上”。推销就是把商品的亮点、设计独特、性能、
质量、性价比、流行性、中最能激发顾客购买欲望
的部分，用简短的话直截了当地表达出来。
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 3、将货品特征转化为顾客利益。
     货品特征——由这一特点所产生的优点——这
一优点能带给顾客的利益好处 

简单地说，就是导购员在找出顾客最感兴趣的各种
特征后，分析这一特征所产生的优点，找出这一优
点能够带给顾客的利益。
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二、向顾客推销商品 

       1.语言介绍

2.演示示范

3.销售工具
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（一）如何介绍商品
 1.语言介绍
   商品许多特点无法用语言介绍清楚；顾客对导购员的
  介绍半信半疑。

 2.演示示范
  通过试穿等方式将货品的尺寸、优点、特色展示出来， 
  使顾客对直观了解与感受货品。

 3.销售工具
 介绍货品促成销售的资料，如微信、电话、画册。导购 
 员可以根据店铺的情况来确定售工具。对顾客提出的问
 题给予满意的回答，顾客也会因此而信任并放心购买。 
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诱导顾客成交三个原则： 

（1）主动。发现顾客有购买欲望，主动向
顾客提出成交要求，许多销售机会是因为
导购员没有要求顾客成交而溜走的。 

（2）自信。导购员在向顾客提出成交要求
时一定要充满自信，因为自信具有感染力。
（3）坚持。成交要求遭到顾客拒绝后不要
放弃，要有技巧地再次引导顾客成交。 
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2．识别顾客的购买信号。即通过动作、语
言、表情传达出来的顾客想购买产品的意图。
销售过程中三个最佳的成交机会，一是向顾
客介绍产品的一个重大利益；二是圆满回答
了顾客的一个异议；三是顾客出现购买信号，
如：
（1）语言信号，如热心询问商品的销售情形、价格、购买
条件、售后服务、与同伴商量等。 

（2）行为信号，如仔细了解（观察）商品、主动要求试穿、
重新回来观看同一种商品。 

（3）表情信号，如高兴的神态及对商品表示好感、盯着商
品思考等。 
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以上内容仅为本文档的试下载部分，为可阅读页数的一半内容。如要下载或阅读全文，请访
问：https://d.book118.com/145220232030011200
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