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母婴店顾问式导购锁客话术指南

母婴专卖店顾问式导购与高复购锁客话术指南

适用对象：母婴专卖店导购、育婴顾问、店长

按宝宝月龄而不是按商品说话，把一次奶粉购买变成一年的固定到店。

作品名称 母婴店顾问式导购锁客话术指南

商品全名 母婴专卖店顾问式导购与高复购锁客话术指南
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使用说明

母婴店的顾客是全世界最谨慎的顾客，也是最忠诚的顾客。她们在一家店买了第一罐奶粉，

接下来一年的奶粉、辅食、纸尿裤大概率都在这家店买，前提是导购说的每一句话都经得起她回

家搜索验证。本指南把母婴导购从“卖东西的”变成“懂宝宝的”，话术全部按月龄组织，重点

解决怎么开口、怎么推荐、怎么让顾客下个月还来。

本作品为文字作品，供购买者所在门店内部学习和使用。未经著作权人书面许可，不得复制、转售或公开传播。
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第一章：业务痛点与核心逻辑

母婴顾客为什么流向线上

母婴店流失顾客的原因排在第一位的不是价格，而是信任。顾客在店里听到的推荐和回家搜

到的信息不一致，下一次就直接在线上下单了。线上没有导购，但也没有误导。母婴店的优势只

有一个：有一个懂宝宝、说真话的人。

核心逻辑是按月龄说话。宝宝每个月的需求都不同，导购的第一句话应该是“宝宝几个月了

”，而不是“看看奶粉吗”。知道月龄之后，导购说的每一句话都和这个月龄的宝宝有关，顾客

听到的是针对自己孩子的建议。

第二个逻辑是只推荐能解释清楚的产品。导购推荐一款奶粉，要能说出它和旁边那款的区别

在哪里、适合什么情况，而不是“这款卖得好”。说不清楚的产品不推荐，宁可少卖一单，也不

能让顾客回家搜到相反的信息。

第三个逻辑是用月龄节点锁定复购。宝宝六个月加辅食、一岁换二段奶粉、会走路换学步鞋

，这些节点是固定的。导购在顾客每次到店时都提前告诉她下一个节点要准备什么，顾客到了那

个月就会回来。


