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当今恶劣条件下的新导购代言人学习大纲



走在前沿

销售终端是产品最终走向消费领域的纽带和桥梁，也是产品“从价值到使用价值”的最终实现过程。在
销售渠道日益“扁平化”的今天，销售终端对定制行业显得尤其重要，发挥着决定成败的作用，正所谓
“得终端者得天下”。而导购员工作的方式方法更是直接影响着定制行业新零售终端的销售效果。

随着众家居厂商“决胜终端”营销理念的逐步深化，导购员已经成为各品牌定制厂商的一线“形象代言
人”，在零售终端有了导购员向顾客的大力引导和推荐，不但确实能够提升销量，而且还能够赋予产品
更为可观的附加价值——对品牌的深度宣传、对产品功能的细化演示和深入引导、对企业营销推广策略
的深刻理解、经顾客良好的人文关怀、巧妙地解决购买异议和售后争端等。

在今天导购人员流动性大的现实情况下，怎样才能去莠存良，吸纳优秀导购员，留住优秀导购员，稳妥
住优秀导购员，将我们的导购队伍建设成为一支稳定的极具“杀伤力”的精锐部队，进行长期有效的管
理和培训工作成为关键的一环。
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