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内容概要

　　中国家居建材行业经过20余年的发展，在研发、制造、渠道管理和品牌营销方面，取得了长足的
发展，但在终端销售技能及系统化、专业化管理方面仍在不断摸索前进当中。
虽然部分的优秀企业已经取得了一定成绩，但系统提升整个行业的终端营销和管理仍迫在眉睫。

　　纵观整个家居建材行业，在产品高度同质化的发展模式下，在缺乏产品创新、品牌创新的大环境
下，企业正在寻求突破的方式。
如何进行营销创新，终端制胜？
如何通过系统化管理，提升服务意识与销售技巧？
崔学良院长的这本《家居建材门店店员实战手册》将会告诉我们答案。
《家居建材门店店员实战手册》从传统的销售模式与销售技巧中跳了出来，让提升服务意识和销售能
力成为终端制胜的核心。
《家居建材门店店员实战手册》是一本关于导购销售技巧的书籍，与很多类似的理论性书籍不同，它
从导购销售的最常见问题人手，逐渐深人，理论结合实战，让每一位导购能够从中学习实战的方法和
技巧，同时也为企业管理者提供了一套系统的销售管理方法，不失为企业内训和导购技巧提升的好教
材。
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作者简介

　　崔学良，圣象管理学院院长，渠道和终端资深管理培训专家，2010年中国最具人气培训师，品牌
中国木家居论坛常务理事，时代光华特聘讲师，上海交通大学赋能教育中心特聘教授，吉林财经大学
企业发展中心特邀研究员，中国家居建材培训网首席专家。
专著：《家居建材门店店长实战手册》。

　　服务过的客户有：圣象地板、富春控股、龙建股份、多乐士、立邦、来威漆、东方雨虹、中国移
动、中国电信、香港中旅、名和集团、利郎男装、中惠集团、日立电线、宇通客车、中宏集团等200余
家企业。
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书籍目录

第一章 准备好才能销售好
　一、你真的很重要
　　情景再现：小李适不适合当店员
　　方法解析：只有你才能重视自己
　二、店员应该学些什么
　　情景再现：五年，店员到店长的华丽变身
　　方法解析：学习一生、受用一生
　三、打造购物的情境比大声吆喝重要
　　情景再现：喊也没用
　　方法解析：营造舒适的购物环境
　　经典案例：去了宜家，让人想家　　
第二章 如何迎接顾客
　一、顾客喜欢什么样的欢迎方式
　　情景再现：您为什么选竹地板
　　方法解析：常见的迎客方式
　二、什么时机开场最融洽
　　情景再现：需要帮忙时请叫我
　　方法解析：看准时机再出击
　　知识链接：消费者行为学
　三、用好卖点开场的方式
　　情景再现：我们的窗帘防紫外线
　　方法解析：用卖点开场
　四、让顾客多停留一会儿
　　情景再现：李龙留住顾客的几个小动作
　　方法解析：用心才能留住顾客
　五、正确引导顾客
　　情景再现：我再到对面看看
　　方法解析：以流程引导顾客
　　实战练习：拟定一份门店销售流程　　
第三章 我们的顾客都在想什么
　一、顾客购买家居建材关注什么
　　情景再现：我随便看看
　　方法解析：购买家居建材产品的关注点
　　经典案例：生活家地板——诠释文化与艺术
　　知识链接：“巴洛克”的含义
　二、挖掘顾客对产品功能的需求
　　情景再现：您只说对了一点
　　⋯⋯　
第四章 顾客凭什么相信你
第五章 这样推荐产品就对了
第六章 有异议才会有成交
第七章 如何管理和维护顾客关系
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章节摘录

版权页：插图：搜集顾客信息的方法1.以物易物法在信息爆炸的今天，我们每天都会被众多的信息所
包围。
同时，个人信息也随时有被泄露的危险。
因此，现今社会人们更加重视对个人信息的保护。
那么，在这样的背景下如何搜集客户信息呢？
以物易物就是一个很好的信息搜集方式。
例如：店员在店面销售的时候，对于目标客户，可以采取留下信息送纪念品的方式，用门店中的纪念
品换取顾客的信息。
顾客主动留下的信息都非常具有商业价值，因为，只有有购买需求的顾客才愿意留下信息，如果顾客
没有留下信息，说明顾客的购买意愿不强烈或者完全没有购买可能。
2.需求引导法信息的交换实际上就是价值的交换，顾客留下信息，店员就一定要给顾客一个预期，这
个预期可以用顾客的需求来表达。
例如：顾客有某方面的需求，店员第一时间不能马上满足，但是可以采取后续跟踪的方式来满足顾客
的需求。
店员可以建立VIP客户档案，给客户办理VIP卡或者给顾客一定的价值承诺的方式来获得顾客的信息，
例如：如果顾客办理了VIP卡，那么店员将在下次顾客消费的时候提供折扣，以此调动顾客的关注热
情，让顾客留下信息。
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媒体关注与评论

崔学良老师一年有300天都忙着做渠道和终端销售的培训与管理工作.他将实战之后的心得变成一堂课
或者一本书。
看他的书犹如跟智者对话，跟客户对话。
天天看此书，天天跟客户交流，成交的概率有增无减。
　　——品牌中国木家居论坛秘书长、美居网总编辑 袁海云这是一本来自于市场一线的销售实战型手
册，能够指导我们应对终端销售中遇到的各种问题，是终端导购员必备的销售技巧用书。
　　——全国首届地板行业超级店员大赛唯一特等奖获得 者路露崔学良老师在家居建材行业有丰富的
从业经验、他的授课风格幽默风趣。
《家居建材门店店员实战手册》既实用又通俗易懂，是一本可供店员随时查阅的必备工具书。
　　——贝特淋浴房总裁 方慧芳店员如何销售产品，如何为顾客服务，对店面业绩起着至关重要的作
用。
本书从销售的最前线出发，总结出-套切实有效的销售技巧，是店员能力提升、企业内部培训的首选图
书。
　　——斯米克瓷砖渠道总监 魏巍
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编辑推荐

《家居建材门店店员实战手册》30天变身销售高手！
简单高效的培训读本——老板送给一线店员的最佳礼品。
1天1个实战场景+1天1种提升方法+1天3道问题解答=销售高手。
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