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前言

现在我国家具行业不仅仅是陷入“红海”竞争，还面临着行业“寒潮”的侵袭。
如同我国的房地产行业，我们的家具行业已经进入卖场急剧扩张、竞争对手增多、终端销售成本居高
不下的“过度竞争”阶段。
    特别是2011年“达芬奇”事件后，广大消费者对整个家具行业的诚信度已经产生质疑。
从目前市场走势上看，我们应该警醒：    家具行业发展的高潮期已过，市场拐点已经提前到来。
    特别是很多原本以出口业务为发展核心的外贸厂家，自从2008年全球金融危机爆发后，国外市场发
展难度增大，纷纷调整市场重心，出口转内销，无疑又进一步加剧了国内家具市场的竞争。
  很多原本发展顺风顺水的企业发现，好像一夜之间，竞争对手就出现在自己店铺的卖场中。
折扣比我们更低，服务比我们更好，不得已只能被动地参与竞争。
    而最应该引起我们企业和导购关注的是，现在的顾客消费是越来越理性，越来越挑剔。
买一个床垫，他（她）不仅仅要比产品质量，还要比品牌，比服务。
另外，现在顾客购买家具的方式也在发生变化，以前顾客买家具，一般是在一个商场内货比三家，现
在不是了。
现在有些顾客为了买到中意的家具，甚至不惜花费时间和成本，跨区域购买；也有些顾客不愿到店铺
实地挑选、购买，他们就在家里网络订购。
    我们家具企业和奋战在终端一线的导购们，你们意识到这一点了吗？
    在日益急剧的市场竞争中，在家具行业拐点即将到来的今天，我们企业应该何去何从，我们导购应
该如何面对？
    现在家具行业扩张是如此剧烈，顾客越来越难争取，有些区域市场上，已经出现了导购比顾客还多
的情况，这不得不令人深思。
    从家具终端销售的角度出发，我们企业和导购除了要关注市场环境的变化外，还应该把目光放回到
我们自己身上。
    不错，市场是越来越难做，顾客是越来越难打动。
我们除了正视危机，适应危机之外，更应该加速提升我们的“内功”。
    现在我们家具企业所面临的难题主要有两个：一个是导购的销售技巧不高；另一个是单点业绩难以
提升。
    在本书中，我紧紧抓住这两大难题，剔除了繁琐的理论，只讲实战的销售技巧，直白的销售话术，
广大导购可现学现用。
    销售有法，但无定法。
我们导购要想成为一流的门店导购，除了必备的心理素质要过硬，还要有胆有识、有勇有谋；要在掌
握商品知识的基础上，牢记销售流程，精通销售话术，然后根据具体顾客灵活运用，最终提高个人销
售技能，提升店铺销售业绩。
    这本书共分六章，且紧紧围绕终端销售完整流程——家居门店销售六步曲展开。
    销售六步曲第一步：准备——教导购如何做好销售准备，如果没准备，销售就会失败得很狼狈。
    销售六步曲第二步：迎宾——教导购如何打破销售“坚冰”；如何诱发顾客的兴趣，吸引顾客的眼
神，留住顾客的脚步。
要知道，把顾客留在门店，顾客在门店待的时间越长，成交的机会就越大。
    销售六步曲第三步：了解需求——教导购360°探寻需求，180°锁定决策人。
    销售六步曲第四步：推荐产品——要想成交，必须把商品的“坏处说够、好处说透”，此章重点在
教导购掌握肢体语言等销售情商的应用，学会运用体验式销售、顾问式销售技巧。
    销售六步曲第五步：快乐成交——教导购如何“锁定商品使用者、搞定决策人、排除参谋者”；如
何运用导购、店长、门店经理团队配合式成交；如何排除顾客异议，驾驭价格谈判；如何掌握“催单
、逼单、开单”的节奏和推动。
另外本章重点强调，门店销售成交后一定要顾客一种“赢”的感觉。
要知道，商品已在门店，我们不能再提升商品的优势，但我们可以掌控顾客消费的感觉。
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    销售六步曲第六步：送客——教导购给顾客留下一个好印象，开启售后服务，避免顾客毁单；挖掘
顾客背后的资源，让顾客成为你的销售“下线”。
    书中内容依据销售六步曲，通过发现问题——分析问题——解决问题的方式讲述，每个环节都根据
导购销售过程中遇到的问题，提炼出关键所在，然后给出具体的、明确的解决方案和话术范本。
    我相信，这些技巧一定能够让诸多读者的销售能力在短期内得到大步提升，使你能够获得前所未有
的突破。
最后，在这里，我要感谢每一位对本书给予关注及支持的朋友，没有你们就没有这本书的完美出炉。
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内容概要

　　《家具这样卖才赚钱：家具门店业绩提升攻略》不讲烦琐的理论，只讲实战的销售技巧，直白的
销售话术，广大导购可现学现用。
《家具这样卖才赚钱：家具门店业绩提升攻略》强调，销售有法，但无定法。
现在的终端市场，顾客的争夺已近白热化。
想成为一流的门店导购，提升门店业绩，就必须心理素质过硬。
要有胆有识、有勇有谋，要做到“稳、准、狠”；要在掌握商品知识的基础上，牢记销售流程，精通
销售话术，然后根据具体顾客灵活运用。
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销售六步曲之第一步：明确定位，做好准备明确职业定位，导购到底是做什么的“局外生慧”——我
们是顾客的家居顾问优秀导购应具有的良好心态做好产品和店铺形象顾客只相信他看到的，不相信他
听到的准备好成交时要用的物品没生意为什么也要忙起来销售六步曲第二步：赢在起点，迎宾“破冰
”给顾客的第一印象是很重要迎宾“破冰”之道学会跟顾客“搭讪”销售六步曲第三步：望闻问切
，3600了解需求做好销售，从了解需求开始说不如听，听不如问听的技巧，问的技巧，说的技巧360。
探寻需求180。
锁定决策人——看准谁才有决策权与顾客交流的过程中，别总是被顾客牵着鼻子走销售六步曲第四步
：展示产品，精准推荐坏处说够、好处说透卖点提炼的原则与方法巧妙激发顾客的购买欲望多向顾客
请教，要让他们有优越感肢体语言是不可缺少的表达手段引导顾客体验——您来试一下切忌跟踪式的
现场推销销售六步曲第五步：团队配合，快乐成交高效逼单：假定成交法，解决异议驾驭价格谈判，
让步总是有条件的搞定决策人，排除参谋者门店销售“配合成交法”注意行为，成交前踢好“临门一
脚”迅速开单，快而不乱销售六步曲第六步：做好送客，售后就是售前送客：给顾客留下一个好印象
销售永远不会也不能结束，售后问题就是售前问题顾客的投诉和退货二选一，你选哪一个提高顾客回
头率，让顾客为你转介绍百万业绩成功之道——教你如何签大单
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章节摘录

版权页：插图：正如我强调的，作终端导购和做其他销售不同，不仅仅需要在短时间内完成整个销售
流程，还要珍惜每次销售的机会。
为此，我们要在开门营业前，顾客上门前做好心态调整，把自己的心态调整到巅峰状态，把自己的状
态调整到最佳状态。
我们还要警惕不良的消极心理，把不健康的消极心态排除在外，在工作中时刻保持良好的工作心态。
在工作中，容易影响我们导购工作的不良的消极心理主要有以下几种：1.自卑的心态在传统上，导购
这种工作一直不被人们重视。
很多导购也是因为学历不高才选择从事这一职位，所以他们中很多人都抱有这种态度，认为自己能力
不佳，技不如人。
显然，这是典型的自卑心理表现。
从心理学上看，自卑属于性格上的一个缺点，是一种因过多地自我否定而产生的自惭形秽的情绪体验
。
但我要恭喜各位导购，一个能意识到自己有自卑感的人，要比自己感觉不出来的人好很多，你意识到
这一问题，就意味着你已经走上了克服自卑的道路。
2.报复的心态报复心理是在社会交往中欲以攻击方式对那些曾给自己带来挫折、不愉快的人，发泄怨
恨、不满的一种情绪。
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编辑推荐

《家具这样卖才赚钱:家具门店业绩提升攻略》编辑推荐：门店销售六步曲、四套成交话术、数十种价
格谈判和成交技巧、数百个一线销售案例。
易复制，能卖货；马上学，立刻用。
慕思寝具、柏森家具、皇朝家私、顾家家居、七彩人生等知名企业的销售人员已借助《家具这样卖才
赚钱:家具门店业绩提升攻略》的方法与技巧创造了惊人业绩！
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