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前言

　　本书的读者是那些艰苦地奋战在各种家电卖场和商场的销售人员。
　　当你没日没夜地奋斗在嘈杂的家电卖场，面对难以说服的顾客和不尽如人意的销售业绩时，你在
思考什么？
　　商场如战场，家电卖场是商场的一部分，然而在当今的时代，家电卖场何止仅如战场！
在战术上，家电卖场早已超越战场上的复杂程度；在征服对象上，不仅有各色的消费者，还有大量的
竞争对手和替代对手⋯⋯这场没有硝烟的“战争”，早已表现得更加激烈。
虽然战时毛泽东主席提出“与人斗其乐无穷”，但是若在家电卖场与顾客“斗”，就未免太过于愚蠢
。
　　想要做一名成功的家电销售人员，并不是无章可循。
无论在哪个领域，凡是成功者都有他们值得学习的地方，只有善于借鉴成功者的经验才能让你缩短走
向成功的路。
学习别人的经验，可以避免重蹈覆辙；获得新知，可以使自己生活得丰富多彩而且充满喜悦；聆听不
同的声音，可以使思维延伸而且更加开阔；接受正确有益的忠告，可以增加你前进的愿望和动力。
　　这是一本吸纳前人丰富经验的书，相信会成为你的良师益友。
　　本书力求做到“授之以渔”而非“授之以鱼”。
全书摒弃了大部分销售类图书罗列销售场景的模式，因为此类模式并没有给读者留下深刻的印象，也
不能形成系统的逻辑思维能力，更不能达到灵活运用书中各种方式策略的目的。
本书有一个非常清晰的脉络，这就是围绕着销售家电过程中遇到的一系列问题展开的，争取做到对各
种疑难点逐个击破。
在前言后附有一张全书章节逻辑图，非常简单实用，该图有助于读者更好地把握本书的整体结构。
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内容概要

本书通过情景模拟的实战方式，解决了家电销售人员在实际工作中遇到的问题，帮助他们切实提高销
售业绩。
主要内容包括：如何迎接顾客，如何探寻顾客的需求，如何专业地介绍产品，如何增加顾客体验，如
何引导顾客转变需求，如何应对顾客的拒绝和责难，如何应对顾客的价格异议和技术咨询，如何促进
成交，如何解决售后服务问题，如何应对不同类型的顾客等。
本书将为各种家电卖场和商场的销售人员提供切实的实战销售技巧指导，帮助他们提高技能，从而成
为家电销售精英！
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Page 4



第一图书网, tushu007.com
<<家电就该这样卖>>

对叛逆型顾客：使用“饥饿营销”方式勾起他们的购买欲  针对外向型顾客：说话不拖泥带水，做事
干净利落   针对内向型顾客：用心来观察，用真诚来打动  针对虚荣型顾客：给足面子，多说恭维话  
家电销售人员十大黄金法则
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章节摘录

　　“您主要用于哪些方面呢？
”　　“哦，如果用于商标设计，那么对电脑配置这一块要求就相对高一些。
是吗？
”　　“请问您在出差时经常使用电脑吗？
”　　“如果经常出差，那就希望随身携带的电脑能够轻一点儿，是吗？
”　　“您喜欢什么样的颜色呢？
”　　“我们新推出了好几种款式，不知您对电脑款式方面有哪些特别的要求？
”　　“您的预算是多少呢？
”　　从以上的系列提问可以看出，这位电脑销售人员通过提问，在收集了很多重要信息的同时，也
展示了自己的专业知识，顾客自然就会信赖他了。
　　在提问方式上，我们可以把它分为封闭式提问与开放式提问。
　　有些时候，顾客往往是一个非常健谈的人，比如，你问：“你今天过得怎么样？
”顾客可能会从早餐开始一直谈到今天的天气、交通状况等等，漫无边际。
事实上，我们没有必要了解许多对我们根本没有用的信息，因此，这时候我们就需要把问题转移到你
的目的上来。
这种方式我们称之为“封闭式”问题，就是引导顾客用比较确定的语言来回答的问题。
“开放式”的提问方式，也就是和顾客拉近距离、套近乎的提问方式，但是需要有一定的节制，否则
可能导致销售人员和顾客谈得很投机，最终却不能了解任何有价值的信息，白白浪费了很多时间和精
力。
对此，“封闭式”的提问方式，是很好的补充。
　　“封闭式”的提问方式，最大的好处就在于能够确认顾客对某一事件的态度和看法，从而帮助销
售人员真正了解到顾客的想法。
比如“你确定要购买这种型号的电脑，是吗？
”明确的提问，顾客必然需要明确的回答。
例如：　　“听您的声音，我感觉您是一个很有地位、很有影响力的人。
”　　“专家就是专家，您提的问题都与一般人不一样，都提到点子上了。
”　　“真的很高兴能有机会与您这样的专业公司合作。
”　　“陈总，您有这样的想法真是太好了。
”　　“王经理，我完全理解您的感受，您的遭遇我以前也碰到过。
”　　“您可以详细谈谈您不满意的具体原因吗？
”　　“这件事除了您负责外，您看我再找谁谈谈比较合适呢？
”
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编辑推荐

　　问题导入，环环相扣！
真实场景再现，成就王牌导购！
上午看完，下午就能用！
成功销售，一本就行！
《家电就该这样卖》三大看点：100多个实战情景案例大解析！
有策略、有方法、有话术，再现家电销售场景！
简单易行的销售妙招，拿来就有用，一用就有效！
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