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内容概要

　　终端营销未来有更大的发展空间，在与顾客购买了你的产品之后，也就是终端销售后做好终端后
营销；现有终端运作手段已远远无法适应，以终端生动化和终端拦截为特点的现有终端工作模式，是
把终端工作重点放在销售上。
谁的终端投入多，促销力度大，谁就可能成为赢家。
这也是导致许多企业陷入“做终端是找死，不做终端是等死”的原因之一。
终端后营销需要新理论、新方法指导。
　　徐老师从事终端辅导工作多年，一直致力于研究消费者行为中终端购物行为的基本模型即购物地
点，购物情境与冲动性购买，以及客户满意度对终端运营的影响。
先后服务服务AUX奥克斯多年，四季沐歌，友邦集成吊顶，金牌橱柜，科勒等知名品牌。
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作者简介

徐伟泽，从事终端辅导工作多年，一直致力于研究消费者行为中终端购物行为的基本模型，对终端的
标准化与精细化运营有着深刻的研究。
主持研发的《建材家居连锁加盟新盈利模型》作业系统，集合了在200余家建材家居企业培训、咨询，
招商策划，跟踪调研的理论和实战的众多成果，将为您贴身传授建材家居连锁加盟体系构建秘笈，让
您轻松解决渠道扩张中的各种疑难问题。
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章节摘录

版权页：   插图：   ⑦透明产品插片的运用：透明产品插片可以用双面胶进行固定。
 ⑧设计桌椅应保持日常的整洁，摆放的物品除了绿植和设计手册外，建议摆放诸如《瑞丽》、《时尚
家居》等时尚杂志，在提高展厅时尚感的同时，起到延长顾客逗留时间的作用。
 ⑨在楼梯扶手以及橱窗底部等区域，通过气球等物品的使用，可以有效起到提高氛围和充实空间的作
用。
 ⑩善用展厅百宝箱：KT对比板、卖点扑克、金鱼箱、电子秤、酒精灯、板材小样、甲醛证书、蚊香
、醋、提示牌、小X展架、产品画册、《设计大全》、报价单、保修单、产品单页、客户资料夹、电
钻、客户档案图片、资格认证夹、记录本、报纸、杂志、家装风格画架。
 五、如何掌握FABE利益介绍法 介绍产品就必须了解产品，掌握产品知识。
恕我直言根据我的调查，整体家居行业至少90％的导购员不是很了解产品知识，或者说至少有80％的
展厅销售人员没有经过严格的产品知识培训就上岗卖货了，特别是在每一款新品上市时没有接受严格
的新产品知识的培训，难怪不少展厅频繁出现缺乏精准的专业知识和专业术语，缺乏切合实际的反问
性话题、重复性话题、让顾客感到震惊的话题。
要指望没有经过严格训练的销售人员取得好的销售业绩你觉得可能吗？
 那么，到底应该如何介绍产品呢？
任何一个终端培训师都会讲到的就是FABE销售法则。
 F：Features，特点，这是个什么样的产品？
是指产品的事实、数据、信息。
 A：Advantage，优点，这些优点是指产品或服务所具备的所有优点。
 B：Benefit，利益点，客户如果使用它，会有什么好处。
 E：Evidence，证据，包括：行业和国家相关部门的认可证书、知名媒体的评价、销售记录、以前客户
的评价、以前客户使用记录等。
 FABE是每个终端销售顾问必须掌握的基本功之一。
遗憾的是，很多整体家居行业的展厅销售顾问听都没有听说过，很多公司的内部培训师讲到“FABE方
法产品介绍”时一般就点到为止，能把概念讲清楚的就不错了，哪里谈得上结合具体产品的训练！
所以对展厅销售顾问进行系列产品的FABE对练就显得非常迫切。
前几年我在国内某知名家电集团工作时，公司聘请了行业著名培训师对终端的销售人员进行FABE强化
训练的场景给我留下了深刻的印象，FABE利益销售法就是这么易学实用。
下面我先给大家普及—下FABE的基础知识，再结合橱柜产品做—下FABE话术分解。
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编辑推荐

《终端破局:建材家居业绩提升之道》凝聚一线家居品牌内训课程精华，是一本建材家居单店业绩提升
实战兵法书。
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名人推荐

“中国家居江湖正在掀起汹涌的变革大潮，这股大潮目前只有一个主要入海口，那就是终端销售，所
以如何打造具有爆发力与持续力的终端系统在今天就成了更迫切的任务。
徐老师用全面，具体，实战的终端营销系统解决方案，为我们提供了完成这种任务的高效路径！
更可贵的是书中处处显示出深入细致，真诚奉献的为学为人的精神！
” ——顾家家居实业总裁 刘进 “本书堪称迄今为止实战性最强的家居终端营销教材，涉及终端销售
的方方面面，值得广大建材家居经销商用心去学习体会！
” ——腾讯网·亚太家居全国经销商联盟总监 张云刚 “这本书最大的特色就是工具多、方法多、案
例多，而且大多是最新采集与研发的：不仅分解了终端怎么做，而且解释了为什么要这样做，因为来
源于终端以解决终端实际难题为出发点，本书对终端营销的借鉴与指导意义才更加与众不同。
” ——《销售与市场》培训总监高级研究员 王荣耀
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