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前言

我培训学员时，问学员什么是三码机，什么是五码机，他们说不出来；问手机的防盗追踪是怎么实现
的，他们也答不上来。
这让我觉得他们的专业知识非常欠缺，更别提营销技巧了。
好的导购也只是对手机功能比较了解并能跟顾客介绍清楚，让销售变成自然销售。
于是，我决定把这些年在手机行业的销售经验写出来，让更多的手机店店员掌握，使得手机销售淡化
产品之间的竞争，而重视销售技巧之间的竞争。
有一次我在店面指导销售的时候，亲历过这样一件事。
一位三十多岁的男顾客走到柜台前，导购热情地上前问顾客：“想要一款什么款式的手机？
”顾客说：“随便看看。
”紧接着导购又问：“想要一款什么价位的手机？
”顾客表现得不太耐烦，并用很不友好的语气说：“你到一边凉快去吧。
”事后，我问这名导购：“你和顾客初步沟通时一直是这样开场的吗？
”她说：“是的。
”我又问她：“像今天这样遭到顾客拒绝或者是表现不友好的情况多不多？
”她说：“百分之五十的顾客不愿回答，百分之三十的顾客表现出不耐烦的情绪，只有百分之二十的
顾客愿意配合。
”我虽然能预测出她的答案，但仍然问道：“那为什么还要一直这样开场呢？
你有没有觉得这种开场方式不正确？
”她不假思索地回答：“大家都是这样开场的，也没觉得有什么不妥。
而且，我也不知道还有什么别的开场方式。
”面对这样的情景，我彻底无语了。
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内容概要

手机销售人员经常会遇到这样的困惑：顾客在柜台前来来往往，导购讲解得口干舌燥，成交量却很少
。
这是因为应对顾客的方式有问题。
    本书以销售中的常见问题为线索，透彻分析错误应对的原因，并给出实用有效的“导购策略”和“
语言模板”。
每天只需花几分钟，导购就能改变习以为常却导致顾客流失的应对方式，学会正确应对的技巧。
    书中的55个销售场景涵盖了手机品牌、功能、质量、价格等方面的典型障碍，收尽手机销售难题。
无论哪个方面的销售瓶颈，翻开本书，都能发现问题的根源并找到破解的高招。
书中还提供了大量手机知识，帮助导购人员迅速扩充专业知识，增强说服力，赢得顾客的信任并快速
成交。
    作者从手机导购干起，直到厂家大区经理，工作经历涵盖手机营销的各个环节，他提供的方法与技
巧极具实用性和可操作性，是手机行业终端销售人员必备的实战指南。
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作者简介

刘明杰 
    大学毕业后从事手机一线销售工作，后担任某手机省代公司的区域经理，工作经历涵盖手机销售的
各个环节。
现从事手机营销的研究和培训工作，培训过的店员近万人，服务过的企业包括中国移动、中国联通、
迪信通连锁卖场等。
 
    在轻松愉快的培训现场，他为学员量身打造培训课程，并让每一位学员都参与其中的演练，在手机
行业树立了知名培训品牌。
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章节摘录

导购：先生，您直接过来找我们的同事小张，肯定是她的服务让您非常认可。
小张在工作中认真负责的工作态度也是我们学习的榜样，她因为个人原因离开了我们的团队，是我们
的一种遗憾。
不过，我们每一位导购，都会像小张那样为您提供周到完善的服务。
导购：先生，看来您非常信任我们的同事小张才会直接过来找她购机，很遗憾的是她因为个人原因离
开了我们的团队。
不过，我们卖场的每一个员工都以“让顾客达到百分百满意”作为我们的服务目标，能给您这种忠诚
度高的顾客服务也是我的荣幸。
瞄.导购：先生，我为我们的同事中有这样优秀的人才感到非常骄傲。
认真负责的工作精神与工作态度，也是我们店铺对每一个员工最基本的要求。
我们打造的是一个团队，每个成员就是一滴水，汇聚在一起就是一片海洋。
遗憾的是小张离开了我们的团队，不过我们的每一位成员都会努力像小张那样优秀的。
“有啊，你现在要不要”，意思是只有顾客确定要了才拿出手机让顾客看。
顾客虽然对手机的功能外观都有所了解，但在顾客不知道价格的情况下这样反问顾客，会让顾客反感
。
“没有，卖完了”，这样的回答往往会错过转推其他手机的机会。
“没有，那一款手机很多顾客反映不太好。
”顾客会认为，你这里没有的手机，你就来贬低中伤，顾客会因此对你失去信任，从而错失销售其他
手机的机会。
  一般顾客过来直接问某一款手机时，有很大的可能是在其他卖场看中了这一款手机，或是因为价格
不合适没有成交，或是因为想来这里对比一下价格，然后哪里便宜哪里买。
如果本店没有这款手机，可以转推本店的另一款手机，当然这种推荐不是盲目的推荐。
一般顾客选中一款手机，或者是因为喜欢这款手机的外观和功能，或者是因为信任某个手机品牌而选
择这一款手机。
现在不同品牌之间，功能相同、外观相似的机型有很多，甚至同一个品牌也会推出姊妹机。
所谓姊妹机就是同一个品牌的两款产品，功能完全一样，外观略有差异，或者是功能略有不同，外观
也有些许差异。
此时促销应该通过跟顾客交流，分析出他是因为哪方面的原因而选择这款手机。
如果有姊妹机，首先将这款手机的姊妹机推荐给他；如果没有姊妹机，则要推荐一款功能相同的或者
外观相似的手机给他。
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后记

本书的有些于机专业知识，来源于网络，因找不到原出处及作者无法一一标明，希望原作者看到本书
后，能与我联系。
这本书能够顺利得以完成，首先要感谢我的父母。
我忙碌在销售队伍巾的这几年，对父母的关心不够，今天我想对父母说一声：“爸、妈，你们辛苦了
。
”其次要感谢我的爱人。
在本书的创作过程中，一场大病险些夺去我的生命，当时还是我女朋友的她，一直陪在我身边，不离
不弃。
从那时起，我就在心里默默做出了这样的决定：今生能和我走完后半生的，就只有她了。
幸运的是，在我康复后，我们如期共同走上了红地毯。
此外，我要感谢我的姐姐和姐夫，以及还不会喊舅舅的外甥女。
他们不断的关怀和鼓励，促使本书尽早地呈现在大家面前。
我还要感谢我即将出生的孩子。
估计本书出版发行的时候，他也即将出生。
如果说本书是我事业上的亮点，他则是我生命中的亮点。
特别要感谢我的策划编辑朱笛和责任编辑杨燕群，她们严谨的工作态度和敬业精神，使得本书在内容
和品质上，值得您去购买。
最后，感谢所有认识我、关心过我的人，还有可爱的学员们，你们的存在使我的人生过得更有意义。
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编辑推荐

《手机应该这样卖》：手机销售第一书！
55个导购技巧，上午学下午用国内第一本为手机销售人员量身打造的话术书手机店店长和经销商必看
的实战秘籍手机行业终端导购员的培训宝典如果你热情洋溢的接待经常被顾客冷漠拒绝，请从第一章
读起，你会让顾客在你柜台前停下并对你的产品产生浓厚兴趣。
如果你销售的手机不是大品牌而令你信心不足，请从第二章读起，你会让顾客消除对小品牌的疑虑并
发现它的优点。
如果顾客对手机的外观很挑剔，你不知如何睿智应对，请从第三章读起，每款手机的外观都有欣赏它
的人，你的义务是为它找到知音。
如果你不知道如何有效介绍让人眼花缭乱的手机功能，请从第四章读起，每个功能都不是摆设，而是
吸引顾客的亮点，如果善于利用，你将获得制胜的法宝。
如果你能够每天花几分钟来阅读《手机应该这样卖》，并把它提供的策略应用到销售中，你将成为金
牌手机导购员。
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