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前言

　　“攻心”实战VS“赢”销终端　　眼下，中国的家具商场如雨后春笋般比比皆是，且每家商场都
有着漂亮的外观造型，时尚大气的购物空间，完善的购物制度，还有富丽堂皇的装修，漂亮新奇的饰
品，柔美独特的灯光等等。
这一切都让消费者眼花缭乱、惊叹不已。
在局外人看来，每一家商场都呈现出一片红火热闹的场面。
　　然而，这一切的一切，都如海市蜃楼般，不过是一个假象。
在这些假象背后，折射出的是家具经销商的几多辛酸与无奈。
　　辛酸的是经销商的店面比以前开的多，装修的比以前漂亮，投入的资金也比以前大，然而产出的
利润却微乎其微。
　　无奈的是经销商经营了这么多年家具店，所有心思都耗在了家具经销上，对该行业的感情不可谓
不深。
然而，面对利润低微的惨况，想改行觉得心有不甘，不改行又觉得力不从心，真可谓进退两难。
　　到底是什么造成家具经销业日益艰难呢？
究其原因，不外乎以下几点。
　　产品剽窃成风　　现在的家具制造业因为不需要什么高科技，不需要具备太高的含金量，不需要
太高的资金链，不需要昂贵的机械设备，十来个人就可以一抄、二改、三研、四发地开工厂，几万元
可以开小作坊，十几万可以开小工厂，甚至连业务员都可以随便组织几个人自己制造家具。
这些都使得家具市场鱼龙混珠，乌烟瘴气。
雷同的产品比比皆是，而价格却有天壤之别，这些直接导致一线的品牌经销商不得不微利销售，使其
苦不堪言。
　　产品同质化　　现在，一些中高端的品牌家具企业，因为没有自主研发能力，只要发现某种家具
风格在未来具有畅销趋势，所有生产厂家都会蜂拥而上，盲目投产。
这造成产品同款、同价、同风格、同装修等严重的同质化问题。
另外，同质化家具在销售的时候，经销商之间还会进行激烈的价格竞争，所以，家具经销业最终步入
微利时代几乎是必然的。
　　家具商场盲目扩张　　中国经济迅速腾飞，尤其是房地产行业一轮接一轮地涌现出井喷式热潮，
这导致中国的家具商场盲目扩张。
举个例子来说，以前500万人口的城市，只有十万平米左右的家具商场去吃一块“蛋糕”，而现在却是
五六十万平米的商场争食同一块“蛋糕”，在居住人群没有增加反而商场却拼命扩张的情况下，流入
经销商手里的利润，就微乎其微了。
不少的经销商辛辛苦苦打拼一番，却发现最终的收入与支出几乎持平，这是何其的悲哀。
　　外销企业转内销　　由于金融危机和欧洲国家对中国的出口控制，许多家具外销企业被迫停产，
于是，他们就把国外的生产线调到国内进行研发、生产，导致国内的家具产品供大于求，过剩的产品
在销售过程中，不可避免地会步入价格竞争，故经销商不得不在微利甚至无利的销售中惨淡度日。
　　导购员销售素质不高　　中国的各行各业一般都有专业的培训课，像保险业的励志课、安利产品
的激励课、百货行业的营销课⋯⋯几乎都是几天一小课，几月一大课。
然而，从事家具销售的导购员却很少上专业的家具营销课。
　　多数家具导购员平常都是由老板或厂家经理传授一些有理论没有实战的营销知识，要不就是厂家
举办的企业内训课，所教授的也是一些没有实战技巧的理论知识。
导购员在销售过程中，单凭这些理论性的语言根本不可能打动现在越来越趋于理性的消费者。
　　以上五大原因，可以说是所有家具经销商的心病。
据行业专家分析，2010年至2015年是中国家具行业的洗牌期，这绝非是耸人听闻，因为任何事物都是
按照物极必反的规律运行，洗掉一大批没有理念、不与时俱进的工厂、商场、经销商、从业人员也是
正常规律。
行业专家还剖析，在未来十年内，中国的家具销售会逐步步入零利润的销售状态，家具销售趋势将会
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像家乐福、沃尔玛的百货一样，步入工厂自营化。
　　现在，很多知名品牌在一级城市都没有代理商，并且陆陆续续地开始自营自销。
透过该现象我们可以看出，行业专家的分析已经开始为现实认证。
　　当务之急，经销商必须尽快提升自己的危机管理意识与终端销售意识，因为企业的店面、仓储、
服务、员工等等一切费用都是“负债”行为，唯一能填补负债行为的就是“销售”环节。
所以，在竞争越来越激烈的今天，必须快速提升门店导购员的销售技巧与综合能力，让他们个个都成
为骁勇善战的销售士兵，才足以应对呈白热化竞争局势的销售市场。
　　《易经》中说：“穷则变，变则通，通则久”。
这句话的意思是：“事物到了尽头，不能不发生变化，只有变化才能通达，通达才能持久”。
　　静观我们身边的经销商同行，有几个是以前纵横商场的“枭雄”？
后加入家具经销行业的人为什么能在“夹缝”中生存？
　　因为，没有不赢利的店铺，只有不赢利的思维。
　　本书中的销售理论与技巧，是我从1995年进入家具销售行业至今，一边吸取行业老师的经验，一
边自己用心学习体会，从店员到店长，到拥有自己的店，直至拥有遍及我省各市连锁店的过程中，所
积累的丰富经验和十五年第一线实战销售技巧的总结。
　　在这里，我把这些销售经验与技巧与大家一起分享，希望能够为更多的家具销售企业提供参考和
帮助。
这也是我编写这本书的初衷。
　　由于本书整理时间仓促，难免有一些不尽如人意的地方，望广大读者谅解并指正。
同时也感谢我上游的供货厂家和同行的朋友，他们为本书提供了许多有价值的信息和建议，在此，对
他们不遗余力的支持与帮助表示衷心的感谢。
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内容概要

　　如果你是一名家具导购，你真的了解每天推荐给客户的家具吗？
在一笔生意即将成交时，你是否经历过跑单的尴尬？
如何才能成为一名优秀的家具导购呢？

《家具导购如何“抢钱”》针对家具导购的工作性质和职业特点，结合家具销售实际业务，介绍家具
销售的各种技巧。
作者杨平在多年的销售经营中，提炼了大量的实战方法与技巧，独创了终端销售话术与流程。
从修炼家具导购“内功”开始，告诉你如何慧眼识客户，教给你沟通之术，更有诸多现场销售案例，
可供学习、借鉴。

如果你是一名家具导购，那么，让我们一起实现业绩第一的梦想吧！
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书籍目录

上篇　成功，从修炼“内功”开始
　第一讲　修炼学习之心——学习，从自我“刷新”开始
　第二讲　修炼改变之心——把“主动权”切换到自己手里
　第三讲　修炼状态之心——好的状态比销售技巧更重要
　第四讲　修炼同频之心——对顾客使用最准确的“近身术”
　第五讲　修炼引导之心——导购员，真正地去认识你的工作
　第六讲　修炼三心——“三心”：成就自我的三个条件
　第七讲　修炼销售之心——一切销售，都要从沟通开始
　第八讲　修炼重复之心——不断重复你的技巧，直到成功
　第九讲　修炼检讨之心——让自我“检讨”成为一种习惯
　第十讲　修炼研究之心——和“对手”互相成就的良性竞争
中篇　家具导购员的“攻心术”销售实战技巧
　第一讲　了解需求三部曲
　第二讲　把沙石塑造成珍珠再报价
　第三讲　用体验的“五觉”去打动顾客
　第四讲　不相信？
那就做给他看！

　第五讲　望闻问切：向医生学销售
　第六讲　和顾客快速“套近乎”要信任
　第七讲　给“刁钻顾客”对症下药
　第八讲　制造最大的附加值：文化
　第九讲　优劣逆转：把缺点当成好处来卖
　第十讲　差异化销售：不一样就是不一样
　笫十一讲　炼出寻找“卖点”的慧眼
　第十二讲　语言铺垫：牵着顾客跟你走
　第十三讲　准确接受“成交”前的信号
　第十四讲　化解异议：嫌货才是买货人
　第十五讲　讨价还价：陪顾客做的一场游戏
　第十六讲　临门一脚：“逼”着顾客签单
下篇　家具导购员的“实战录”
　第一讲　色彩知识：给顾客点颜色看看
　第二讲　环保常识：绕不开的健康话题
　笫三讲　让导购流程“标准化”
　第四讲　软体家具实战：真皮沙发
　第五讲　软体家具实战：布艺沙发
　第六讲　软体家具实战：席梦思床垫
　第七讲　软体家具实战：乳胶床垫
　第八讲　软体家具实战：皮床和布艺床
　第九讲　家具实战：五金家具
　第十讲　家具实战：板式家具
　第十一讲　家具实战：实木家具
　第十二讲　家具实战：松木家具
　第十三讲　家具实战：美式家具
　第十四讲　家具实战：欧式家具
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　第十五讲　家具实战：韩式田园风格家具
结束语　导购员如何用感恩的心来工作
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章节摘录

　　“归零”学习　　学习，是积累财富的过程，也是创造财富的过程。
所以，在学习的过程中，我们必须把自己以前的所谓经验从自己的脑海当中彻底地剔出去，让一切“
归零”，从不懂开始去学习。
“归零”的心态就是谦虚的态度，就是重新开始。
　　第一次成功比较容易，第二次却不容易了，原因就是不能“归零”。
一个人的失败，往往是因为他曾经的成功，那些所谓的经验禁锢了他的思想，使他忘记了创新，但过
去的成功经验往往不能适应瞬息万变的事态发展，因此过去成功的理由成了今天失败的原因。
这也是不懂归零的缘故。
　　学会倒出水，才能装下更多的水。
我们从工作那天开始，就要学会把每一天都当成一个新的起点，每一次工作都从零开始。
如果我们懂得把“归零”当成一种生活的常态，当成一种优秀的延续，当成～种时刻要做的事情，那
么，经过短短几年，我们就可以完成自己职业生涯的正确规划与全面超越。
　　我们所面对的顾客每天都是不同的，把向一个顾客成功销售的方法套用在另一个顾客身上，往往
不一定成功，这就要求我们在职业生涯的道路上，想得到更好、更快、更有益的成长，就必须以“归
零”思维来面对这个世界。
不要用销售精英来标榜自己，也不要觉得自己特别优秀，而是要把自己的姿态放低，把自己的身价放
下，让自己沉淀下来，抱着学习的态度去适应环境，去研究每一次与顾客交流的体会，接受挑战。
放下“身段”才能提高身价，暂时的低俯终会促成未来的成就。
　　一个人起点低并不可怕，怕的是境界低。
越计较自我，越没有发展前景。
越是主动付出，越会快速发展。
很多今天取得一定成就的人，在职业生涯的初期都是从零开始，把自己沉淀再沉淀：倒空再倒空、归
零再归零，正是因为这样，他们的人生才一路高歌，一路飞扬。
　　请好好品味一下杰克·韦尔奇说过的一句话：“纠正自己的行为，认清自己，从零开始，你将重
新走上职场坦途。
”所以，吐故才能纳新，心静才能身凉，有舍才能有得，杯空才能水满，放下才能超越。
　　真正的归零思想需要我们具备三大思维：学徒思维、海绵思维和空杯思维，也需要五大表现：心
中无我、眼中无钱、念中无他、朝中无人、学无止境。
只有这样，我们才会离成功越来越近。
　　“复制”成功者　　其实，学习是最便宜的投资。
我们只须花一两个小时，就可以复制到别人毕生的成功经验，从而避免自己走不必要的弯路。
因此，大凡成功者都是虚心好学的人。
学习是储备知识的唯一捷径，知识能给梦想插上腾飞的翅膀。
尤其在当前的知识经济时代，知识更新的周期越来越短，过时的知识等于废料，只有不断学习，才能
不断摄取能量，才能适应社会的发展而生存下来。
　　记得有一句话：你是谁并不重要，重要的是你与谁同行。
在我们的职业生涯中，要随时随地地跟身边的成功人士交流、沟通、学习。
成功者之所以成功，源于他头脑里有着和普通人不一样的想法。
而我们只需要放低身价，虚心地向成功者请教，在交流的过程中，他的思想跟我们的细想不一样，就
会出现思维碰撞，而不同的思想经过碰撞以后就会恍然大悟，茅塞顿开，那才是我们需要的东西，也
是自己完全可以驾驭的知识。
我在平常的销售生活中，会跟身边形形色色的人去交易思想，从他们身上提取对自己有帮助的素材来
成就自己，这或许也是最好的也是最直接的一种学习方式。
　　我们具备了积极向上的学习态度，还需要对自身有一个准确定位，因为自我定位是让一个人能在
当下认识“自己”的最好方法。
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　　自我定位：我是谁？
 我们就是一个普通的家具导购员而已，可能不具备天使的容貌，也不具备较高学历，更不具备一技之
长，我们能做到的其他人都可以做到，如果我们不认真工作，随时都有被替代的可能。
在这个定位思维环节中，只要我们把自己的位置摆端正了，也就成功了一半。
　　学习定位：我学习的目的是什么？
　　我们的学习目的就是为自己而学习，并不是给老板或家人学习。
因为我们学习是为了提升自己的生存机会，改变自己的销售观念，增加自己的销售业绩，给自己创造
更多的财富，改善自己的生活品质。
所以，我们是为自己而学习。
　　工作定位：自己现在是为谁而工作？
　　我们并不是为老板工作，而是为自己工作。
因为我们只有把工作做好，才能给老板创造利润，有足够的利润老板才会给我们相应的报酬，如果工
作做不好，无情的市场淘汰老板，老板则淘汰我们。
所以，我们是为自己工作。
　　销售定位：我现在的销售业绩是行业里最好的吗？
　　如果我们销售业绩是最好的，仍然需要学习新的营销知识。
因为宇宙的运动规律时时在变，市场在改变，营销方式也在改变，山外有山，人外有人。
所以，我们要具备活到老、学到老的心态。
如果我们销售业绩不是最好的，那我们更需要学习相关知识来充实自己，完善自己，提升自己的销售
业绩。
只有这样，我们才真正了解并读懂了学习的重要性。
我们理解了学习的重要性，勇敢地迈出了第一步，具备了第一步的学习之心以后，我们必须要迈出第
二步，那就是把学习来的新东西储存，把不需要的老经验删除而去改变。
下面，我们一起分享如何去改变自己。
　　⋯⋯
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编辑推荐

　　《家具导购如何“抢钱”》汇聚了作者杨平十五年的实战经验。
　　“绝对成交”——家具卖场最精彩的终端实战；　　“完全把握”——销售培训最有效的沟通技
巧；　　“制胜法宝”——金牌店长最核心的签单指南；　　“必备课程”——超级导购最实用的首
选教材；　　——对于家具行业来说，本书，改变的不只是导购员的命运！
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