
第一图书网, tushu007.com
<<壁纸应该这样卖>>

图书基本信息

书名：<<壁纸应该这样卖>>

13位ISBN编号：9787564062705

10位ISBN编号：7564062703

出版时间：2012-7

出版时间：北京理工大学出版社

作者：林以钦　等著

页数：211

字数：194000

版权说明：本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问：http://www.tushu007.com

Page 1



第一图书网, tushu007.com
<<壁纸应该这样卖>>

内容概要

　　本书定位于壁纸店面导购的销售宝典，全书以实战为特点，帮助导购人员掌握全面的壁纸销售技
巧。
从以下几方面进行论述：
　　壁纸基础知识。

　　壁纸销售的基础知识。
从产品知识、店面销售流程、关键环节、核心的销售技巧，以及店面人员职业化形象的提升方面，帮
助导购人员掌握基本的销售技巧；这部分内容，是壁纸导购开展销售工作所必备的技能。

　　以情景实战展开，采用销售话术的形式，针对销售破冰、产品问题解答、品牌问题解答、价格异
议等销售中常见的客户对应难题，给予导购具体、可操作的话术方案；
　　技能拓展。
帮助导购人员建立
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作者简介

林以钦，上海真蒂装饰材料有限公司董事长，知名壁纸品牌——“真诚”、“蒂凡尼”、“凯蒂罗兰
”创始人，一位“用思想缔造梦想”的青年企业家。
十余年来游学国内外，深入壁纸生产和销售一线，密切关注行业动态并积极参与研讨交流，积累了丰
富的终端销售及团队管理经验。
针对企业发展，奉行“科学、严谨、高效”的管理理念与“合作大于竞争”的经营理念，致力打造集
设计、生产、销售和服务为一体的无缝产业链。
前瞻的品牌战略意识结合积极创新思想，使旗下三大品牌先后被中国建筑装饰协会评为“全国经销商
推崇品牌”、“消费者最喜爱品牌”及“中国墙纸行业市场影响力品牌”。
 张启峰，和君智业管理顾问（北京）有限公司董事长、首席专家，中国家居建材行业知名营销策划专
家、公司化赢利系统专家、零售终端系统专家。
专注于家居建材行业咨询与培训10年，主导家居建材商战100多场，创下某卫浴品牌单场订货额过亿的
营销策划奇迹。
曾经培训过的厂商总裁近10万人次，培训过的店长导购100万人次以上，服务过家居建材企业上千家。
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书籍目录

第一章　壁纸的历史
第二章　销售攻略——壁纸终端销售6式
　第一节　迎宾——输赢只在30秒
　第二节　问询——从提问中获取订单
　第三节　展现——良好专业素质俘获顾客在心
　第四节　异议——抓住问题背后的机会
　第五节　绝镣——临六一脚锁定乾坤
第三章　话术攻略——壁纸终端销售情景应答
第四章　销售王牌——不卖壁纸，卖梦想
第五章　超载王牌——不卖壁纸，卖文化
附录　壁纸知多少
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章节摘录

版权页：   4.驾驭型顾客驾驭型的顾客不喜欢被他人逼迫，喜欢自己下判断，按照自己的思路得出结论
。
与这类顾客沟通时，销售人员不要试图替他们作决断，可以扮演参谋的角色，为其提供方案和参考数
据，让其自行选择。
 5.果断型顾客果断型的顾客与驾驭型顾客类似，他们知道自己要的是什么，并且确信自己的选择是正
确的，对其他见解不感兴趣。
这种类型的顾客常见于有一定事业基础的中年男士。
对于这类顾客，销售人员可以进行自然销售，提供一些参考性信息和策略，避免试图强硬地扭转他们
的观点和做法。
 6.冲动型顾客冲动型的顾客性格比较急，耐心不够，习惯于快进快出，会轻易地下判断。
对待这类顾客时，销售人员要少说废话，就事论事。
例如，可以直接询问顾客的需求，之后带领他们参观经典产品；成交时果断迅速，不要拖泥带水。
 7.实际型顾客实际型顾客与分析型顾客类似，他们重视实际，对具体数据感兴趣。
例如：“你们这次的优惠是多少？
”“这件打几折？
”面对这类顾客，销售人员要进行品牌讲解、资质证明、价值塑造等活动，让他们感觉你推荐的产品
物有所值。
 8.周到型顾客周到型的顾客与冲动型顾客形成了鲜明的对比，有时倾向于平易型顾客，有时又倾向于
分析型顾客，这主要由顾客的考虑重点决定。
如果在乎具体的数据和细节，顾客就偏向于分析型；如果问东问西、犹豫不决，顾客就可能偏向于平
易型。
 面对这类顾客时，销售人员首先要取得对方的信任，不要急于进入销售环节。
可以从双方都认可的看法开始交流，逐步树立顾客对自己所作判断的信心，之后从朋友的角度提出试
探性的建议。
如果顾客偏向于平易型，销售人员要替其下结论；如果顾客偏向于分析型，销售人员就要为其提供数
据。
 9.沉默型顾客沉默型的顾客不太愿意交谈，甚至销售人员主动说话时也不搭腔，进入交流环节后说话
也不多。
沉默型的顾客既可能倾向于分析型，也可能倾向于驾驭型，需要销售人员仔细区别。
 面对这类顾客时，销售人员首先要关注他们的反应，判断他们关注的购买要素。
他们虽然嘴上不说，不代表心里没有想法。
销售人员可以通过提问的方式，尽可能地让顾客做出回答；也可以先全面介绍产品，当顾客的眼神、
面部表情、肢体动作表现得精力集中时，销售人员就要进行着重介绍。
当顾客开始回答问题时，销售人员的突破口也就找到了。
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媒体关注与评论

　　本书传授了壁纸这一业态终端最有价值的经验！
　　——中国壁纸协会秘书长 张熳红　　　　本书以实实在在的案例，搭建了生动的终端销售舞台场
景，配以买卖双方常用口语的对白，在一问一答中为你剖析顾客心理，展现了各种实战销售技巧，对
于壁纸行业的生产商、代理商、经销商和销售人员具有极高的参考价值。
　　——布鲁斯特壁纸远东区CEO David　　　　《壁纸应该这样卖》一书内容全面，文笔精彩，是
每一家壁纸店都值得收藏与借鉴的销售宝典，是每一位壁纸销售人员都应该学习的经典教材！
　　——温州光大壁纸总经理 吴伟光　　　　书中案例注重营销细节，运用于实践中能有效提升销售
业绩；书的出版开创了行业先例，推广传播可帮助弘扬壁纸文化内涵。
　　——深圳继鸿鹏壁纸总经理 练饶齐　　　　这本书弥补了行业培训资料的空白，为壁纸企业提升
员工的销售技巧作出了导航，是壁纸行业人员入职和晋级培训的必备教材。
　　——太原柔然壁纸总经理 于英　　　　作者基于多年的销售实战经验，从专业的视角全面分析了
壁纸行业的特性并结合大量终端销售情景案例，为我们提供了壁纸终端销售的制胜法宝！
　　——沈阳嘉丽壁纸总经理 王凤玲　　　　希望有更多的此类书籍推出，同时也希望更多的人参与
到壁纸文化传播的队伍当中，提升壁纸在消费者心目中的影响力，共同推动行业健康蓬勃发展！
　　——重庆亚华壁纸董事长 姚庆华
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编辑推荐

《壁纸应该这样卖》定位于壁纸店面导购的销售宝典，全书以实战为特点，帮助导购人员掌握全面的
壁纸销售技巧。
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名人推荐

本书传授了壁纸这一业态终端最有价值的经验！
 ——中国壁纸协会秘书长 张熳红 本书以实实在在的案例，搭建了生动的终端销售舞台场景，配以买
卖双方常用口语的对白，在一问一答中为你剖析顾客心理，展现了各种实战销售技巧，对于壁纸行业
的生产商、代理商、经销商和销售人员具有极高的参考价值。
 ——布鲁斯特壁纸远东区CEO David 《壁纸应该这样卖》一书内容全面，文笔精彩，是每一家壁纸店
都值得收藏与借鉴的销售宝典，是每一位壁纸销售人员都应该学习的经典教材！
 ——温州光大壁纸总经理 吴伟光 书中案例注重营销细节，运用于实践中能有效提升销售业绩；书的
出版开创了行业先例，推广传播可帮助弘扬壁纸文化内涵。
 ——深圳继鸿鹏壁纸总经理 练饶齐 这本书弥补了行业培训资料的空白，为壁纸企业提升员工的销售
技巧作出了导航，是壁纸行业人员入职和晋级培训的必备教材。
 ——太原柔然壁纸总经理 于英 作者基于多年的销售实战经验，从专业的视角全面分析了壁纸行业的
特性并结合大量终端销售情景案例，为我们提供了壁纸终端销售的制胜法宝！
 ——沈阳嘉丽壁纸总经理 王凤玲 希望有更多的此类书籍推出，同时也希望更多的人参与到壁纸文化
传播的队伍当中，提升壁纸在消费者心目中的影响力，共同推动行业健康蓬勃发展！
 ——重庆亚华壁纸董事长 姚庆华
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