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前言

写给导购，也是写给自己的话    看这本教材是为了什么？
    我想你们跟我一样，希望这本实战手册能够实实在在地给自己带来实操性的帮扶。
那并不是因为我们痛恨理论，只是我们更加希望获得简单直白的东西。
在全行业战斗的硝烟中，终端市场不允许有浮夸和吹嘘。
    所以，作为一名导购，如果你想自己刺痛一下自己，你想知道，为什么会存在优劣之分，如果你有
足够的胆量去看自己的不足！
那么，请鼓起勇气看看这本教材！
    这本教材提过技巧和诀窍，但是，这本教材不是秘诀，不是葵花宝典，所以，不见得你们看完后就
会马上提升。
    很有可能你们认真看完后，你们还是原来的你们，很有可能看时激动，看后不动！
这些取决你们能不能结合自身的特点去贯通，更重要的是取决你们有没有行动起来！
立即行动胜过千言万语！
    所谓的技巧和诀窍是不存在的。
如果真的存在技巧和诀窍，那些都是经历了无数次私底下的练习，承受很多痛苦和失败，才总结出来
的。
    勤奋，是所有技巧的来源！
    欢迎所有橱柜家居导购学习本教材，欢迎不是导购职业的其他群体，给本教材提供更好的建议！
也希望本教材能够给家居建材行业的导购带来那么一丝微薄的帮助！
    这本教材肯定有很多不足的地方，真的需要你们来一起完善！
我的亲朋好友，我亲爱的导购们：    ACTION NOW！
    林若海    2011年3月26日
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内容概要

　　《夺业绩之最：橱柜导购速成实战手册（限量版）》为专业培训师的核心培训内容之作，内容源
于导购从理论到实践的整体培训构思，从难题到技巧、到思维、到自我培训，延续一套从理论到实战
的可持续发展思路，解决橱柜导购日常各种问题，提供多种途径，有效拉动业绩。
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作者简介

　　林若海。
中国橱柜实战培训第一人，大自然橱衣柜市场推广经理，原皮阿诺橱柜（中国）市场经理，北京赢道
营销顾问机构家居高级讲师，广州贵仁相助营销顾问机构高级讲师，中国营销传播网专栏作者，《经
理日报》《销售与市场》等杂志报刊作者。
首位颠覆橱柜行业培训规则，提出“橱柜错位培训理论”的实战家：独特的终端导购实战销售经验、
深厚的销售培训经验；多元的产品卖点提炼方法、最具杀伤力的产品销售话术总结；科学的专卖店管
理体系、丰富的市场策划推广经验。
意从海心?量随海行
http://blog.sina.com.cn/linruohai033
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书籍目录

【第一章：解谜】橱柜导购的“华丽转身”
　第一节 橱柜导购常遇见的9大难题
　第二节 橱柜导购的361°定位新解
　第三节 金牌橱柜导购的“三多”品质
　第四节 橱柜导购的“三到”接单技巧
【第二章：解读】顶级导购的“绝对战术”
　第一节 化被动为主动，做一名老板式导购（如何赢取老板的信任）
　第二节 将自己的脚，放进消费者的鞋（如何赢取客户的信任）
　第三节 不抱怨的世界，导购必备“心”境界
　第四节 请牢记：神奇的力量来自“感恩”
【第三章：解惑】分解任务与跟单技巧
　第一节 分解任务秘诀，“漏斗式”分解法
　第二节 “最粗鲁”的跟单5大绝招
【第四章：解放】“二次创新”争夺订单
　第一节 从守株待兔到主动出击
　第二节 客户新渠道，优化自己的老客户
　第三节 引擎促销活动，如何快速签单
　第四节 除了卖橱柜，还能卖什么
【第五章：解渴】可持续的职业生涯培训
　第一节 如何超越现状，做“通用型”导购
　第二节 掌控未来，革命你的导购生涯
【第六章：解说】“全景式”错位培训革命
　第一节 导购从“设计”开始培训
　第二节 设计从“安装”开始培训
　第三节 安装从“导购”开始培训
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章节摘录

版权页：插图：一说到跟单，很多导购会误认为是在客户离店后的跟进过程。
其实，这是很多导购对跟单的误解，甚至专卖店的老板都对跟单有根深蒂固的误解。
跟单不是单纯地将订单搞到，而是包括之后的一系列跟进活动，直到客户使用途中出现售后的跟进状
态。
所以，跟单要细分为如下细节。
（1）对进店客户所留信息进行跟进，直至客户订购我们的产品。
（2）在客户订购后，生产过程中的环节跟进。
（3）工厂发货后，对订单进行跟进，与客户进行沟通，准备安装。
（4）客户使用后，进行定期跟进。
（5）客户使用过程中出现问题，进行有效的跟进，将负面问题妥善处理。
首先，我们先说说，如何对进店客户进行有效跟进，直至客户决定订购我们的产品。
对进店客户进行跟单，直至客户决定订购我们的产品，是令耐用品导购最苦恼又不得不面对的一件事
情。
因为，耐用品都比较昂贵，这种价位让客户更有理由货比三家，甚至十几家。
面对客户进店又离开，导购心里很不是滋味，但是，又找不到很好的办法进行跟单。
为了解决这个问题，我走访了无数家竞争对手的店面，留下了自己的手机号码。
经过无数次的实验，我终于发现为什么有些店的生意好，这是因为那些店的导购都非常擅长跟单，而
相反那些生意惨淡的店，其导购根本就没有进行有效的跟单。
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媒体关注与评论

在近十多年的中国,导购书籍从未如此诚恳!　　——中国橱柜实战第一人林若海中国的橱柜行业是一
个发展非常快的朝阳行业,这个行业不缺乏资金,缺的是人才,特别是缺乏大量的各个岗位的专精人才。
培养人才在橱柜行业显得尤为重要,这是一个长期持久的工作,是橱柜行业进一步发展的基础。
橱柜是一个订单生产的产品。
从接触顾客开始,要经过顾客的认同,签单、设计,再认同,然后是生产、运输、安装,最后的认同。
所有的这一切环节都要获得客户的认同,因此,和客户的沟通显得尤为重要。
所以,做好橱柜的营销,终端导购是最重要的一环。
《夺业绩之最——橱柜导购速成实战手册》是对橱柜终端从业人员有很大指导性的秘笈,它融实战性、
技巧性为一体,文字朴实易懂,对一线导购人员及相关的管理者都有很大的实用价值。
　　——全国工商联家具装饰业商会执行会长张传喜在橱柜行业历经风雨不断做大的今天,我们需要品
牌营销的探路者,更需要专业营销的播火者。
林若海先生兼具一线实战经验和营销理论素养,本书的出版正所谓此其时也,功莫大焉!愿更多的行业精
英加入到这一阵列,为新时期的橱柜企业开创一条实战创新之路。
　　——广州大显营销顾问机构总经理刘学旦这是我见到的第一本根据厨柜终端导购实战提炼出来的
口语化的书,这本书可以很好的快速提升厨柜终端导购的水平。
　　——佛山市尚朋堂家居用品有限公司总经理叶忠胜从林若海的身上,我仿佛看到了我当年的影子。
做终端培训最重要的特质就是要勤奋,勤走市场、善于观察、总结、提炼、思考,进而再把自己的独特
思想写出来、讲出去,这些说起来容易,但长期坚持并乐此不疲却很难。
可喜的是,当年我做到了,今天林若海也做到了。
有了这种精神和追求做指引,其作品自然值得一读。
　　——著名终端培训专家,后成功转型为著名商业财经主持人张会亭群雄逐鹿,橱柜行业烽烟四起;战
场旗帜,引领终端销售业绩成长历程。
　　——北京赢道营销顾问机构总经理邓明超
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编辑推荐

《夺业绩之最:橱柜导购速成实战手册(限量版)》：一本为大家量身打造的学习工具书！
一本耐用品行业终端导购的自助书！
一本建材行业有史以来最口语化的培训书！
这不仅是一本技术手册，更是献给终端销售员的超值课程！
中国知名橱柜企业、联合鼎力推荐。
1.中国唯一仅有的橱柜导购专用书。
2.中国橱柜行业第一本实战手册。
3.中国橱柜培训实战第一人的开山之作。
4.中国知名橱柜企业联名推荐。
5.橱柜销售，从零学起。
实战操作，业绩爆发。
体验橱柜行业的高端培训，领军橱柜行业的品牌冲刺。
占领——橱柜销售职业的制高点，凝炼——橱柜培训最实战的技巧，缔造——橱柜行业最突出的业绩
。
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