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前言

　　因为工作的原因，我曾经去过无数的各种品牌的家具专卖店，见到过无数的家具销售人员，他们
的工作状态可谓千奇百怪，在家具专卖店里，我见到过在睡觉的，在织毛衣的，在打扑克的，在聊天
的⋯⋯可能是由于家具产品的消费特性，家具的消费频率低、消费周期长，一般来讲，家具商场的人
流量相对较小，同时也可以说是家具行业竞争还不够激烈，家具行业的发展还比较滞后，因此我们看
到的家具销售人员普遍来说能力还不够强，素质还不够高，家具商场企业的管理水平还很低。
但是从另一方面来看，说明家具行业正处在发展时期，还有很大的发展空间。
　　家具店销售人员，最早我们称为营业员，现在普遍称为导购员，未来我们希望一线的销售人员都
成为家居顾问。
但在目前，可能很多销售人员连导购员都还没有做到，因为我看到的很多销售人员做得最多的工作是
在消费者询问产品价格时报个价，这样的销售人员只能称为报价员。
还有的是在消费者提出问题时作解答，而且往往回答还不专业，这样的销售人员可以称为营业员。
而导购员，顾名思义应该是指导消费者购买的人员，他（她）应该具备一定的专业知识和职业素养。
而家居顾问则更应该是家居方面的专家，能够站在消费者的角度，为消费者提供全方位的家居生活的
建议，而不仅仅是把家居产品卖给消费者。
这样的销售人员，相信一定是非常受消费者欢迎的。
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内容概要

　　《疯狂的家具》介绍了家具店销售人员，最早我们称为营业员，现在普遍称为导购员，未来我们
希望一线的销售人员都成为家居顾问。
但在目前，可能很多销售人员连导购员都还没有做到，因为我看到的很多销售人员做得最多的工作是
在消费者询问产品价格时报个价，这样的销售人员只能称为报价员。
还有的是在消费者提出问题时作解答，而且往往回答还不专业，这样的销售人员可以称为营业员。
而导购员，顾名思义应该是指导消费者购买的人员，他（她）应该具备一定的专业知识和职业素养。
而家居顾问则更应该是家居方面的专家，能够站在消费者的角度，为消费者提供全方位的家居生活的
建议，而不仅仅是把家居产品卖给消费者。
这样的销售人员，相信一定是非常受消费者欢迎的。
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作者简介

　　岳真，资深家具行业营销策划专家、家具商场管理和终端销售实战培训讲师、中国家具行业团购
推广第一人。
　　曾服务于多家大型家具企业，从导购员、店长开始走上职业培训师之路，在企业历任高级培训师
、培训总监等职务。
为中国4000余名经销商做过经销商思维和实战管理培训；为10000余名家具导购员做过终端销售技巧训
练：为50余家专卖店做过开业策划和促销活动策划，最高当天销售业绩突破420万；并在2007年亲自管
理辅助8家生活馆.年提货量达到8480万元，成为整个家具行业的奇迹。
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章节摘录

　　第二，缺乏激情，未能营造一个良好的销售氛围。
　　进入一个家具商场，只要仔细感受一下那里的氛围和磁场，就能大致了解到这个店的销售状况。
虽然现在消费者都很理性，但不管是买很贵重的东西，还是一般的东西，在最终做出决定的一刹那，
还是带有很大的感性成分的。
　　我们都有这样的经验，走到一个陌生的地方，找一家饭馆吃饭。
挨着有两家饭馆，若其中一家门庭若市，非常热闹，甚至门口还排起了长队，而另外一家顾客稀少，
异常冷清，那如果我们不是特别赶时间的话，我们大多会选择比较热闹的这家饭馆就餐，为什么呢？
就是被它的氛围所吸引。
　　所以氛围很大程度上影响着消费者的购买决定，特别由于家具商场只有周末才稍微热闹一点，平
时比较冷清，导购员大多逐渐养成了沉默的习惯，所以当顾客走进来，往往反应比较迟缓，笑容比较
呆滞，让顾客感受不到暖意。
人们只有在暖和的时候，才容易敞开心胸，接纳事物，在寒冷的时候，人们都是裹紧身体，关闭心门
。
冷清的氛围注定顾客只能做片刻的停留，然后朝比较暖和一点的地方走去。
　　第三，介绍产品缺乏新意，不生动，少灵活。
　　很多时候，我经常观察导购员接待顾客进行现场销售，发现很多导购员在介绍产品的时候非常雷
同。
比如很多导购员经常使用这些话语，“这是我们的五门衣柜，高2.14米，宽2.1米”“这边可以挂大衣
，中间放折叠的衣服或者是被子，下面可以挂裤子，旁边是挂短衣服的”“这个床是高箱的，里面可
以放很多平时不常用的东西”当然，这些说法也没有错，可是我们仔细一想就发现，只要顾客稍微一
留心，我们所说的，顾客一看就明了，根本用不着我们做多余的介绍。
而且顾客进出每个店听到的说法几乎都一样，你说上一句的时候，他就基本知道你要说的下一句是什
么了，他哪里还听得进去。
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媒体关注与评论

　　这本书从终端上解决了销售人员的销售困境，提出了从导购员到家居顾问的全新理念，针对性和
实用性都很强，很伯得家具行业的销售人员学习和借鉴。
　　——掌上明珠家具集团总裁 王建斌　　岳真老师本身具有多年的市场一线经验，课程实用性非常
强，案例丰富，语言幽默，学员不仅爱听，而且听了以后能够学以致用，我们的家居顾问都获益匪浅
。
　　——南方家私总经理 张君　　中国家具业需要一场真正的“分销革命”。
企业家们应该明白，只有建立在亿万消费者心目中的无数细微深入的服务细节，才是最终成就品牌和
基业的生命线。
本书作者的思考和行动就是其中鲜活的部分。
　　——《真情·家具Time》杂志主编 袁卫东
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编辑推荐

　　岳真的这本书，是他多年来经验的总结。
相信这本书的出版将使更多的家具导购员和家具店店长及家具店老板受益；相信这本书将使更多的报
价员、营业员、导购员走上家居顾问之路⋯⋯　　《家具销售宝典》从终端上解决了销售人员的销售
困境，提出了从导购员到家居顾问的全新理念，针对性和实用性都很强，很值得家具行业的销售人员
学习和借鉴。
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