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内容概要

身为家具导购员的你，是否经常遇到下面这些问题：
 你热情地介绍完产品之后，顾客无动于衰或表示要再考虑考虑；
 顾客对产品比较满意，但说同款产品别家店更便宜：
 顾客决定买了，却挑出无关紧要的小瑕疵要求打折：
本书针对这些问题，结合家具导购的整个流程，为导购员提供在实战中屡试不爽的销售策略，并讲述
了导购员应具有的销售素质、销售观念和销售技巧，让不可预知、变化多端的成交变得易如反掌。

每一位看过本书的店长都会找到指导店员成长的方法，每一位看过本书的导购员都会走出家具销售的
困境，使店铺的业绩节节攀升!
 本书根据《家具导购圣经》(北京大学出版社，2007年版)修订而成。
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作者简介

　　李广伟
　　广州市李广伟企业顾问有限公司首席培训师；
　　资深团队、销售及潜能训练专家；
　　亚太CI战略研究所特约研究员；
　　SGS集团特聘高级讲师；
　　BV国际检验集团特聘高级讲师；
　　广州日报报业集团《赢周刊》特聘高级讲师；
　　清华大学、浙江大学、中山大学、华南理工大学等多所学校MBA特聘讲师及客座教授。

李广伟服务过的家具企业：皇朝家私、吉盛伟邦家具、香港中天佛伦劳斯家具、联邦家私、金海马家
具、金富雅家具、穗宝集团、嘉豪何室家具、深圳雅兰家具、香港大明集团⋯⋯
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 情景训练三：当顾客无购买欲望时
　⋯⋯
训练宝盒四　顾客篇
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章节摘录

版权页：插图：导购员能否从顾客的手中成功地得到一次推销的机会，那就要看导购员与顾客寒暄的
几分钟里能否打动顾客的心了。
乔治·伊斯曼因发明了感光胶卷而使电影得以产生，他积累了高达1亿美元的财产，成为世界上最有
名望的商人之一。
伊斯曼建了一所音乐学校，为了纪念母亲，打算再建一所戏院。
当时纽约生产高级座椅的某公司的总裁亚当森想得到戏院两幢大楼的座椅的订单。
在见伊斯曼之前，伊斯曼的建筑师告诉亚当森说：“如果你占用伊斯曼的时间超过5分钟，那你就没
有希望了，他说到做到。
”亚当森被领进伊斯曼的办公室时，伊斯曼正埋头工作。
过了一会儿，伊斯曼才抬头打招呼：“早上好！
先生找我有事吗？
”亚当森满脸诚意地说：“伊斯曼先生，在恭候您的时候，我一直很羡慕您的办公室。
假如我自己能拥有这样的办公室，即使工作再累我也不会在乎的。
您知道吗？
我从事房子内部的木建工作，我一生中还从未见过如此漂亮的办公室呢！
”伊斯曼非常高兴地回应道：“您很有眼光，而且提醒了我，我差点将这些都遗忘了。
刚建好时，我自己每天都静静地欣赏房间的一切，但现在工作忙，根本顾不上多看它一眼。
”亚当森走近伊斯曼的办公椅，用手来回抚摸着眼前的每一件物品，那种神情就如抚摸着自己心爱的
宝物一样。
亚当森自言自语地说：“这是用英国的栎木做的，英国栎木的组织和意大利栎木的组织就是有点儿不
一样，一般人根本不知道⋯⋯”
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媒体关注与评论

李广伟老师的导购课程以情景实战训练为主导，没有花架子，易学实用，是一线导购员创造佳绩的好
帮手。
　　——喜临门集团董事长 陈阿裕李广伟老师曾为我们公司门市店长进行家具导购培训，课程生动实
用，受到好评。
《家具应该这样卖》一书的出版，为家具行业的导购人员提供了非常实用的教材，应该人手一本。
　　——广东简爱家居广场(集团)董事长 罗楫利零售培训对于每一位零售人员至关重要，李老师的培
训课程给导购人员提供了宝贵的经验，使得他们更好地领悟如何有效地与客户沟通，从而完成销售任
务。
　　——芙莱莎丹麦儿童家具市场销售总监 曾国环李广伟老师的家具导购课程和图书简明、直接、生
动、即学即用，是家具终端导购员必修的工具课程。
　　——深圳市富之岛股份有限公司董事长 何循证李老师的培训课程，通过针对具体销售情景的演练
与互动，使学员对销售过程中的导购情景有了系统的了解和掌握，培训效果非常好，学员非常满意。
　　——华鹤集团企划副总监 常远强优秀的导购员是销售成功的关键。
本书根据李老师多年的销售经验，结合其培训课程，生动讲述了家具导购流程与销售技巧，为导购员
提供了最实用的销售技能，非常适合终端导购员学习与运用。
　　——金富雅家具营销副总经理 谭俊超
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编辑推荐

《家具应该这样卖》：家具导购员快速成长的最佳读本。
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