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内容概要

王建四先生打破传统销售模式，化8年终端实战智慧为“上午学下午用”的66个销售秘籍，48个导购套
路！
全书蕴含的王建四先生的课程精华，曾受到劲霸男装、大自然木地板、箭牌卫浴、好风景家私、水星
家纺等500多家企业的近10万个门店的热烈欢迎和高度认可，这些经过千锤百炼的终端销售实战技巧，
定能倍增您的店铺业绩！
　　其实，终端销售绝对不是简单地卖东西。
因为，我们越想卖顾客越不买！
该书基于顾客进店到出店的整个流程，指导销售人员抓住顾客心理，摸清其问题和需求，科学地规范
自身行为，直至顺利成交。
让店员不仅知道要做什么，而且还明白为什么这么做；不仅知道该如何做有利于成交的事，而且知道
该如何避免阻碍成交的事。
　　本书是方法与工具有机结合的实战指南，不但有方法，而且有经验与技巧；不但有驻店调研案例
、错误应对分析、实战策略阐述，而且有丰富的实战演练和实用的语言模板。
它针对门店销售中每天都会遇到的、许多销售人员非常头疼的“绊脚石”，大量运用各行业的最新、
最有代表性的互动案例，凝聚了中国零售人的智慧精华，真正反映了中国零售终端领域的顶级水平！
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作者简介

　　王建四老师，长期坚持终端调研和驻店教练，致力于为中国零售终端提供解决问题的培训产品，
其课程实战性与可操作性完美结合，授课语言生动风趣，现场互动气氛热烈，已用600多个成功培训案
例实现了“刀刀真功夫，绝对不假打”的庄重承诺。
　　作为中国零售终端实战培训的代表性人物，王建四老师始终秉承“实战第一，互动第二”，被客
户广泛赞誉为“中国最受学员欢迎的门店实战讲师”！
　　作为中国零售界不可多得的实战派培训专家，王建四老师视个人品牌如生命，并始终坚信打造品
牌比赚钱重要一万倍！
老客户的重复采购及20万学员的良好口碑就是对“王建四”品牌的最好评价和推广！
　　王建四原创作品：《卖什么也别卖东西》（零售业通用）、《服装应该这样卖》（个人时尚品）
、《导购这样说才对》（耐用消费品）、《高盈利终端实战训练营》（培训光盘）。

Page 3



第一图书网, tushu007.com
<<卖什么也别卖东西>>

书籍目录

第一章　提升终端业绩的真正秘诀　第一节　导购，您为什么老拿那么少　第二节　老板，您为什么
总那么辛苦　第三节　超级导购与普通导购的差距　第四节　到底是谁在驱逐顾客离店　第五节　顾
客为什么总不相信我们　第六节　导购最高境界：与顾客做一辈子的朋友第二章　导购一辈子要做的
三件事　第一节　请问，您懂什么叫导购吗　第二节　导购一辈子要做的三件事　第三节　导购综合
情景训练（1）　第四节　导购综合情景训练（2）第三章　实现与顾客良好沟通的实战策略　第一节
　把话说得让顾客感觉舒服　第二节　超级导购熟谙功夫在诗外　第三节　提高语言说服力的简单武
器第四章　快速成交的高级沟通技巧　第一节　让顾客自我说服的绝妙沟通　第二节　说服顾客其实
没有那么难　第三节　让最难对付的顾客开口说话　第四节　顾客滔滔不绝你就成功了一半第五章　
建立关系：主动接触，赢在起点　第一节　我们每天都在制造麻烦　第二节　顾客类型——选对池塘
钓对鱼　第三节　店铺氛围：吸引顾客进店的舞蹈　第四节　超级导购每天在用的两种招呼套路　第
五节　九字真经助你建立良好顾客关系第六章　产品定向：探询需求，准备契合　第一节　顾客最缺
的永远都不是好产品　第二节　导购，就应像医生一样诊断　第三节　做产品定向，如同医生开处方
第七章　推介展示：介绍卖点，引导体验　第一节　王婆应该如何卖瓜　第二节　如何介绍并销售高
档品　第三节　引导体验就是提升业绩　第四节　成套销售快速提升客单价第八章　清除异议：解决
问题，巩固需求　第一节　是谁让你打不中十环　第二节　如果不对症怎能下好药　第三节　黄金四
步处理顾客异议　第四节　价格是卖者心头永远的痛第九章　临门一脚：达成交易，快速开单　第一
节　是什么影响了你的开单率　第二节　立即提升业绩的成交秘籍　第三节　心理引导：成交后必补
的功课第十章　顾客挽留：做好服务，不离不弃　第一节　销售永远不会也不能结束　第二节　做好
顾客服务的两个层次　第三节　顾客服务要做别人不敢做的事　第四节　投诉是顾客给我们活着的机
会
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章节摘录

　　第一章　提升终端业绩的真正秘诀　　作为中国零售门店业绩诊断提升领域的职业讲师，本人常
年活跃在各类门店及培训课堂中。
由于工作原因，我会频繁接触到各类经销商老板、店长及导购。
每当我询问他们最关心的是什么问题时，其回答居然惊人的一致：店里没人来，竞争太激烈，业绩上
不去，库存一大堆，最后结果就是，让本就不多的利润更是捉襟见肘！
　　我相信许多零售人都或多或少会遇到上述问题。
您也不例外，是不是？
事实上可以这么说，如何提升门店业绩已经成为中国零售终端经销商老板、店长及导购最关心的问题
！
　　我一直认为，提升终端销售业绩是一个系统工程，绝非一蹴而就的事情。
它需要终端的老板、店长及导购巧妙地理顺店铺“人货场及外围环境”等诸多因素的相互关系，同时
他们又必须具备正确的观念、意识与素质、能力，明白提升终端业绩的真正秘诀！
　　本书正是要告诉您让终端销售业绩倍增的真正秘诀。
其实快速成交、提升终端业绩的道理非常简单！
只要各位按照该书内容持续学习、灵活实践，其效果如何无须我在此多言。
因为，本书在还没有出版之前就已经被全中国20万学员所践行，并帮助许多学员大幅提升了门店的销
售业绩。
　　第一节　导购，您为什么老拿那么少　　2006年，我应邀到山东荣成为当地一家中型百货商场—
—王华商城做了4次共计11天的终端销售实战培训。
课程结束后，有个学员私下找到我，对我说：“王老师，我觉得自己一点儿都不比同事差，甚至在某
些方面比店长都强。
但我辛辛苦苦地卖命工作，一个月也就那么1000块左右，我觉得心里有点不平衡。
”其实，有这种想法的店员在我们身边还真不少。
他们总是抱怨公司有眼无珠，抱怨老板给自己太少，抱怨同事小人得志。
可令我奇怪的是：既然如此，他们为什么又不想离开呢？
我更关心的是，为什么他们老拿这么少呢？
　　我在为一些品牌做驻店调研和实地教练的过程中，经常会接触到国内各行业的金牌店长与超级导
购。
经过与他们的接触与交流，我终于明白为什么他们的收入比那些自以为能力不错的导购要高两三倍了
。
我发现，其实他们最大的差别不是能力高低，也不是容貌美丑，而是工作态度的不同！
　　那些超级导购始终抱着这种工作态度：我不只是打工者，我就是老板！
我要全情投入并且对我所做的所有事情负责！
而那些对收入总是不满意的店员，工作时常常抱着打工者的想法，他们总觉得别人欠自己的，所以工
作时总是得过且过、马马虎虎。
这两种不同的工作态度最终导致了截然不同的两种工作结果和职业命运。
　　一、老板心态的奇妙效应　　各位，如果我们是给自己做事，我们会怎样去做呢？
我相信每个人都会100％地全情投入，您说是不是？
这样，我们的工作业绩自然就比抱着打工者态度时要高，所以，我们的奖金提成更多，并且由于我们
工作时一直像老板一样敬业，自然有一天会被老板发现，并获得更多的信任。
而从长期来说，我们将获得更多。
因为，工作给我们的回报不只是工资。
我们通过工作，使自己不断得到能力提升、经验积累、人格磨炼，并养成优秀的工作习惯，而这些将
让我们一辈子受益无穷！
　　对于这样的超级导购，老板总是千方百计地以更丰厚的待遇来留住他们，因为他们始终抱着老板
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的心态在帮助老板赚钱，每个老板都没有理由不喜欢这样的员工。
即使他们跳槽到其他企业，也会受到新东家的夹道欢迎，因为每个老板都希望招聘到如此优秀的员工
。
如果有一天他们自己去创业，他们也将是一个成功的老板，因为他们在以前的工作中，就已经练就了
一个老板应该掌握的能力！
　　所以各位，我们冷静地思考一下，默默地问一下自己：“我过去是否像老板一样在工作呢？
”如果没有，那请你们从现在开始就立即调整自己的工作态度吧！
我敢保证，只要我们这么坚持做半年，我们的工作状态和业绩就一定会有变化！
　　各位，您愿意去尝试一下吗？
为什么不尝试一下呢？
　　二、打工心态的职业恶果　　如果一个人总是抱着为别人工作的态度，他工作时肯定不会100％地
投入，工作中也难免得过且过、马马虎虎，最后的结果就是，业绩萎靡、奖金降低，并且久而久之也
难逃老板的火眼金睛，更为严重的是，由于养成了这种不敬业的职业习惯，以后无论他到哪个公司最
终都不会受到欢迎，也都干不长久，因为任何老板都不喜欢工作偷奸耍滑的店员，所以他们一辈子都
在四处跳槽，而无法找到自己稳定的归宿。
将心比心吧，如果有一天您做了老板，您会招聘这样的员工吗？
您会给这样的员工更多的薪水与信任吗？
　　由此可见，抱着打工者态度去工作，表面上好像自己占了些便宜，但其实受到最大伤害的却是我
们自己。
各位朋友，您说是不是这个道理？
所以，如果我们希望以后得到更大的职业发展，如果我们希望可以拿到更高的薪水，如果我们希望每
天都快乐地工作，甚至有一天可以自己创业做老板，那我们必须告诉自己：我们今天就要像老板一样
去工作！
可现在问题是，我们今天用这样的态度来工作了吗？
　　故事　　有位老工匠盖了一辈子房子，所盖的每栋房子都巧夺天工。
一天，他对老板说，自己想告老还乡，与老伴安度晚年。
老板看他去意已定，就对他说：“再给我盖最后一栋房子吧，房子盖好的那一天你就可以离开。
”老工匠点头答应，并立即开始工作。
可此时他的心已经不在工作上，为了赶进度，他在很多细节上都不像以前那样精益求精，要么这里少
放一块砖，要么那里少钉一颗钉，最后房子很快就盖好了。
　　老板验收完房子后微笑着对老工匠说：“你跟我工作这么多年，我决定把这栋房子作为礼物送给
你。
”老工匠听完老板的话顿时傻眼了：真丢人呀，一辈子盖了那么多精美的房子，没想到给自己盖的房
子却这么糟糕。
早知道老板要把这房子送给自己，我绝对不会这样盖⋯⋯如果一切可以重来就好了，可是，一切真能
重来吗？
　　是呀，我们今天用一种什么样的态度来面对工作，未来我们就会过什么样的生活！
而且，和故事中的老工匠一样，不可能有后悔的机会！
　　我在全国各地授课时，经常对学员们真诚地大声疾呼：如果我们不希望自己一辈子收入微薄，如
果我们希望自己有尊严地工作，如果我们不希望有一天连手里这份工作都难保，从现在开始就要立即
转变工作观念，像老板一样工作。
自然有一天，我们就可能变成像老板那样的人，有和老板差不多的收入。
否则，我们真的有可能连打工的机会都失去！
　　如果您是一直抱怨自己拿得太少的店员，请问，您具备老板的工作态度吗？
如果还没有，那还等什么呢？
从现在开始赶快抛弃打工者的心态吧！
您会发现，转变观念之后，我们做事情的动力与结果截然不同！
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　　当然，要具备老板的工作心态，我们首先要从以下四方面改变自己以前那些不好的工作思维与职
业认识，从而让自己快乐工作、收入倍增！
　　1.枉自菲薄，自我作践　　2008年我给杭派女装浙江三彩服饰湖北总代理做订货会培训时，有位
加盟商的发言让我颇受震撼。
他们有位导购提出辞职，其理由居然是害怕做导购太久影响自己嫁人。
乍一听看似可笑，但在我们身边，确有部分导购看不起自己的职业，觉得做导购是件很丢人的事情，
所以，他们从心里就没有真正把这个职业作为可以长期从事的事业，而只是将其作为一种过渡性的职
业。
各位希望成为超级导购的朋友，我们可以想象一下，一个连自己的工作都不喜欢、不认同的人，怎么
可能把工作做好呢？
　　所以，如果我们希望通过自己的工作拿到更多收入并且改变自己的命运，我们首先就必须要正确
认识自己的职业。
诚然，导购确实职位不高，但这个职位却非常重要，而且，绝非任何人想做就做并且能够把它做好。
要成为一个超级导购，需要我们具备沟通、陈列搭配、顾客心理及销售技巧等多方面的知识，并且，
由于工作性质的原因，导购特别适合女性做，市场需求量也很大，在目前就业情况严峻的职场，对女
性来说不失为一个很好的职业选择。
导购绝不是没有前途的职业。
因为很多现在叱咤风云的商界人物一开始都是从导购做起的。
譬如中国本土女装的顶级品牌——北京白领时装有限公司的董事长苗鸿冰就曾在终端亲自做导购，他
还要求公司所有中高层都必须全部到终端做一段时间“导购”。
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编辑推荐

　　66个终端秘籍，48个导购套路，上午学下午用；从理念到行动，快速提升销售业绩，20万人的实
际证明。
　　门店销售第一书。
店铺装修很漂亮可顾客还是不进店？
我们热情招呼，顾客却沉默不语？
我们引导顾客体验，可他却无动于衷？
顾客很喜欢我们的东西，却拼命杀价？
眼看就要成交，却被闲逛客一句话搞砸？
这本书将令类似问题迎刃而解！
因为书中的内容出版前就已经有20万中国零售人在学、在用！
　　打造顶级导购人员，倍增门店销售业绩！
　　本书极具突破性，它解决了终端销售中每天都会遇到，同时也令销售人员很困惑的问题，是一部
真正可以解决问题、提升门店业绩的实战指南！
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