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前言

　　我最不喜欢把商场竞争说成“腥风血雨”，我一直认为商场充满着美 丽。
为此，我写过一本魅力营销的书《情境终端》；我最不喜欢“包装” 品牌，因为品牌不是“包装”出
来的，品牌是有生命的，品牌成长是生物 现象而不是物理现象，为此，我又写过一本《品牌成长战略
》，道出品牌 成长的奥秘。
我最不喜欢把销售员称为导购，我一直以为能够把美好的家 具传递到憧憬新生活的消费者手中的人，
应该称她们为“天使”。
传递生 活之大美的使者不是“天使”是什么呢?既然是“天使”，就要学会与美丽 对话，就要学会憧
憬美好生活，就要能够解读家具之美⋯⋯ 我有过一次亲身的经历。
一次，去一家酒店吃饭。
看到一位服务小姐 写菜单端盘子非常熟练，便问她月收入多少?她告诉我，月收入600元。
我 问她：“为什么不去卖家具?卖家具的导购一个月能收人2000—3000元”。
 她不屑地说：“卖家具?没档次”。
 我是从给曲美家具公司作营销策划开始了解家具行业的。
以前，我也 认为家具行业“没什么文化没什么档次”、我们家具行业的老板也常常戏 言自己“没有
文化”。
但是，当我推开这扇行业之门仔细审视这里的一切 时，我惊喜地发现这是一个充满视觉美感，充满设
计畅想，充满空间妙趣 的世界。
我开始喜欢这个行业，开始为他做咨询服务，并且一做就是七年 。
但是，在这漫漫七年中，我时时回想起这个端盘子姑娘对我们导购职业 的评语。
当然，中国是饮食文化的泱泱大国，中国的饮食文化博大精深。
 但是，这泱泱的饮食文化又有多少酒店能像“全聚德”一样把文化品位端 出来呢?家具文化同样是源
远流长。
单单从设计而言，自古除了建筑设计就 数家具设计了，从工业设计到灯光规划，从材料规划到色彩搭
配，从人体 工程学到睡眠文化，简直是一本生活的百科，是一本生活的历史⋯⋯ 不是因为家具里面
没有美丽，而是因为我们没有发现美丽，不是因为 卖家具没有品位，而是因为我们没有卖出品位，而
是因为我们没有明星把 行业魅力告知社会⋯⋯假如，没有贝克汉姆和齐达内，能有那么多疯狂的 球
迷吗?假如，没有姚明，能有那么多中国的NBA篮球爱好者吗?假如，没有 李素丽，能有人认识到公交
车的售票员也会如此懂得服务艺术吗?家具行业 缺少明星!家具行业需要“王牌销售”来培养明星!当然
，成为明星的道路 是漫长的，但是，我希望《中国家具王牌销售》能成为你通往销售明星之 路的阶
梯! 为了攀登这一销售“巅峰”，我们公司“王牌销售”课题组采集中外 家具销售经验的精髓，总结
七年来营销咨询培训的经验和体会，把销售冠 军的成长历程分为三个阶段——准备、加强、终极。
从准备阶段的性格摸 底，加强阶段的技巧归纳，终极阶段的方法告知，对销售全过程进行解剖 ，每
个关键点都告诉你操作方法，每个疑难问题都提供解决方案。
掌握他 们，就等于“天使”长上了翅膀! 家具产品中有无数靓丽的元素、美妙的音符和视觉空间的享
受需要天 使播撒到千家万户⋯⋯ 北京国富纵横管理咨询有限公司总裁 赵龙 2007年春于北京
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内容概要

　　《中国家具王牌销售》介绍了家具王牌销售的三个阶段；着重探讨了五步沟通法，教授怎样做到
：一笑、二看、三听、四问、五赞；如何有效运用销售十计；怎么把握家具销售的六个关键时刻；面
对&ldquo;问题顾客&rdquo;，怎样从其心理人手解决问题等。
　　在总结数十位导购人员经验，调查数百位消费者心理状况的基础上，作者从不同地域。
不同人群，不同消费习惯人手，精辟地分析了消费者的心理动向以及导购与其沟通方式等。
　　本书既可作为导购人员的培训教材，也可作为广大导购人员的参考书。
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，我不是在做梦吧第四章 给成功做加法成为王牌销售的终极阶段&ldquo;6－1=0&rdquo;家具销售关键
时刻一个也不能少最简单的事往往是最难做的事家具销售关键时刻一：顾客经过店门的那一刻站着不
动永远赚不到钱家具销售关键四时刻二：恰当接近顾容，了解顾客需求三天后顾客还记得你吗?家具销
售关键时刻三：把握顾容逗留时刻，让他记住你别当&ldquo;糊涂的鳄鱼&rdquo;家具销售关键时刻四
：顾客重复认知时刻一片鹅毛的&ldquo;力量&rdquo;家具销售关键时刻五：把握成交前的一分钟，促
成交易一个详细的记录+三个有效的电话=二十五笔交易家具销售关键时刻六：推销在成交之后如何面
对突发难题，销售冠军化险为夷顾客挑出产品毛病&ldquo;问题顾客&rdquo;捣乱顾客对家具款式和颜
色提不起兴趣顾客觉得价格高环境转换：商场销售与专卖店销售商场顾客PK专卖店顾客商场&ldquo;
三板斧&rdquo;VS专卖店&ldquo;三要诀&rdquo;导购就是企业形象代言人第五章 知识有&ldquo;库
存&rdquo;，销售无库存你必须知道的家具知识家具基础知识，你的立足之本熟知家具的种类熟知每种
木材的特点熟知不同家具的保养方法注重家具摆放，练好&ldquo;杀手锏&rdquo;家具卖场摆放家具室
内摆放家具摆放风水要点提升家居品位，打出&ldquo;组合拳&rdquo;熟知家具风格了解色彩搭配
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章节摘录

　　十年如一日的热情 销售热情可以很好带动顾客的购买情绪，这点容易理解也容易短期做 到，但
贵在持之以恒。
十年，3650天，销售冠军可以天天对待从第一位顾 客到最后一位顾客都一样地热情；同样的家具言辞
在讲数万遍后仍能饱含 激情；天天进出的家具卖场每天都可以保持第一天刚来的兴奋心情。
所以 他们的业绩独占鳌头，你做到了吗？
 推心置腹的真诚 买家具不是买矿泉水，需要货比三家才能形成购买意向。
如何在顾客 的选择中占有一席之地，家具的款式和导购的真诚是重要的影响因素。
销 售冠军将每一位顾客都看作是自己的亲朋好友，真诚根据顾客的需要提出 自己的意见和看法，所
以在其他导购那里很少说出的“不适合”，会成为 销售冠军真诚的标志。
现在的你够真诚吗? 越挫越勇的坚韧 销售好比一个战场，没有战无不胜的神话，只有屡败屡战的传奇
。
销 售冠军就是在不断失败中磨炼出来的，但他们贵在有坚持的韧性，有继续 奋斗的执著精神。
他们将每一次失败都视为成功的前奏，将每一位给于挫 折的顾客都视为走向成功的向导，所以他们成
功了。
你有足够的坚韧和勇 气吗? 随机应变的灵活 顾客千千万，在热情对待每一位顾客的同时，你必定会碰
到很多意想 不到的事情，成为成交路上的绊脚石。
而王牌销售则不畏困难，迎面而上 ，运用自己的智慧和别人的成功经验灵活应对。
所谓解决50％困难的导购 是优秀的导购，解决100％困难的导购则是销售冠军。
你能努力做到吗? 绝对吃苦耐劳 销售本身就是一个吃苦的行业，家具销售也是如此。
天天为家具做卫 生，天天绕着卖场不知走多少遍，天天重复着同样的言辞，天天隐藏着自 己的情绪
而笑脸相迎顾客，但仍然心甘情愿。
没有节假日、没有定点的进 餐时间、没有出去玩的机会，但无怨无悔。
销售冠军做到了，那你呢? 看过王牌销售的性格后，是不是找到了自己需要努力的目标了呢?心急 的您
可能要问了，除此之外，我还要在哪些方面下功夫呢?让我来告诉你吧 ，是你的内在素养! 因为性格是
你待人接物的外在表现，而素养是你的内在魅力。
要想成 为真正的销售冠军，你必须内外兼修! 专业力 专业是家具导购人员的必备素养，是与其他非行
业人员的重要区别， 是日后构建一切技能的基础。
每一位销售冠军都拥有过人的专业知识，他 们不仅了解本品牌的发展历史、风格特色、生产流程、工
艺结构，还了解 竞争对手的优劣势和发展动向；不仅将家具的基础知识铭记于心，还对消 费者的心
理有十足的把握；不仅拥有过硬的沟通技能，还能将销售技巧发 挥到极致。
昕以专业素养是王牌销售的第一项必备素养。
具体来说，家具 销售人员应该具备以下六方面的专业知识： 亲和力 亲和力是与人相处的“魔石”，
它可以像磁石一样吸引着每一位在场 的顾客，并有效弱化他的排斥力，将其磁化。
王牌销售的亲和力更是无法 抵挡，他的这种魅力将迅速获得顾客的信任，获取促进销售的有效信息。
 诚信力 诚信是维系销售与顾客关系的纽带，是塑造企业形象的桥梁，是增加 卖场销量的基石。
销售冠军深知诚信的份量，于是在与顾客推心置腹的交 谈中，将真诚化为万能的诚信力，为销售业绩
保驾护航! 沟通力 沟通是获知消费者需求的重要渠道，是推荐本品牌家具的有效途径。
 王牌销售的沟通能力都非同一般，他可以把不买的人说得蠢蠢欲动，想买 的人欲罢不能。
你说他不做销售冠军还能有谁呢? 8-11
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