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《家电应该这样卖》

前言

要想真正改善一个门店的销售占比，不仅要从产品位置、展台形象、产品线调整、价格调整和促销方
面下功夫，更为重要的是从“人”上下功夫。导购员是卖场中直接接触消费者的人，如果没有经过培
训，如果没有掌握合理的沟通方式，必然导致顾客和利润的双向流失，导致品牌价值和市场份额的双
向亏损。所谓“要从人上下功夫”。其实应该包含不可分割的两个方面：一个是顾客面对的导购，一
个是导购面对的顾客。本书从顾客的购买习性和心理规律入手，力求将导购的思想方法和语言技巧与
顾客需求对接，使终端导购员能够快速判断顾客购买类型、确定顾客购买需求、带领顾客迅速达成需
求转型并作出购买决定。从这个角度入手，本书讲了三件事：第一，如何建立导购职业的思想方法，
即“商心换买心”训练三步曲。通过训练导购观察顾客、进入顾客、与顾客合二为一3个步骤的思维
训练，提升导购员刺探和感知顾客的能力。
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《家电应该这样卖》

内容概要

《家电应该这样卖》列举了60个情景案例，从顾客进入家电商品展示厅直至最后的销售成功全部囊括
其中。《家电应该这样卖》以顾客6个阶段的行为特征和心理变化规律为线索，向读者阐述了一个成
功导购员如何与顾客进行接触、互动、试探和促使顾客拍板的一整套技巧。
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作者简介

侯东，德充福创业培训机构销售导师，MC顾客理论创始人及推动者。致力于将西方市场营销理念和
本土品牌理论及消费者的购买模式融合，形成具有中国本土特色的销售框架与实战细节。服务过的客
户存普天通信、红豆集团、红太阳集团、美菱集团、匹克集团、虎豹集团、亚星奔驰、
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《家电应该这样卖》

书籍目录

写给导购员的话：不放弃不等待如何使用本书前言：提升业绩要从人入手导言：金牌导购是这样炼成
的  第1章　待机：正确的迎客技巧  　1.1  给顾客一个观看、体会和思考的缓冲期      销售情景：顾客走
进展厅环顾展台上的产品，导购员    立即停下手上的工作上前进行讲解⋯⋯　1.2　进临展厅的顾客大
致有三种购买意图        销售情景：顾客直奔一款机型而来，看了又看，摸了    又摸，之后退步欣赏，
导购员在远处等待顾客询问⋯⋯　1.3　购买信心比幸福感更重要      销售情景：一位顾客在展厅里转了
一圈，又来回在几    款机型前走动，后又回到之前的机型前⋯⋯　1.4　稳重型的顾客就要稳重地应对 
　　销售情景：一位50多岁的老先生转了一圈后停留在一个样机旁又看又摸，导购员迎上前去询问⋯
⋯　1.5　不一定从讲解产品开始      销售情景：顾客在展厅转了一圈，左看看，右看看，    好像有些犹
豫，又好像准备出去⋯⋯　1.6　人气很重要，游客也要拦      销售情景：一个看似极为随便的游客走过
展厅，对产    品多看了几眼，导购立即上前介绍产品⋯⋯　1.7　不要误读顾客“意想不到”的表情      
销售情景：几款高端产品标价很高，一位顾客走过来，    看着标价牌皱起了眉头，表现出疑惑的表情
⋯⋯　1.8　让热衷竞品的顾客也产生信任      销售情景：一对夫妇问B品牌机（竞品）的专柜位    置，
还问炉具、消毒柜以及c品牌热水器⋯⋯　1.9　第一时间要主推物理价值      销售情景：顾客进店，导
购员看到切入时机已到，于    是走到顾客身旁⋯⋯　1.10　扰乱、重组消费者对竞品的印记     销售情
景：顾客从竞品柜台转到本展示厅，开始关注    一款机型⋯⋯第2章  刺探：估测顾客购买范围第3章  
转型：引领顾客转换需求第4章  对接：应对顾客最关心的问题第5章  拍板：在正确的时机成交第6章  
甄别：应对不同类型的顾客
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章节摘录

话术模板1.导购员：如果所在专柜销售的是低价产品，在顾客不多的情况下，一旦发现有顾客对展位
的宣传语表现出兴趣时，即可切入：“是不是价格太便宜啦？您是不是担心价格低质量就不行呀⋯⋯
”顾客因为被说中心事，自然很想听听导购员自己是怎么解释的。同时这种别具一格的开场白，也让
顾客觉得非常新奇别致。由此导购员就有机会把产品从成本控制、定价策略到质量保证、售后服务等
“卖点”一一讲来，逐步打消顾客的各种疑虑，留下深刻印象，甚至促成交易。2.导购员：“想买电
压力锅吗？那我告诉您，买电压力锅要注意三点⋯⋯”尽管随便逛的游客可能近期都不想买导购介绍
的产品，甚至可能还有急事要办，但经导购员这么一说，也会挑起他的好奇心，将所谓的“购机须知
”完完整整听一遍，其实是接受了一次品牌推广教育。3.导购员：“买不买没关系，不过您可以先看
看这款机型，作为世界上最高档最先进的电压力锅产品，看了以后您会对这种产品有个比较详细的了
解，即使不买，对您以后如何挑选电压力锅也会积累经验。比如说，在不使用有害添加剂的情况下，
内胆涂层有寿命长和寿命短的两种，如何区分呢？您一定要看看这里⋯⋯”此时此刻无论是顾客还是
游客都会认真听。
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《家电应该这样卖》

编辑推荐

《家电应该这样卖》提供最有效的成交技巧，即学即用，打造最优秀的家电导购，业绩倍增。探寻购
买规律，提出应对策略。再现销售情景，提供实战模板。
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精彩短评

1、对终端现场销售具有实战指导性，阐述也较为详尽，对于终端培训官及导购员均值得一看
2、如果要学习销售家电可以看下。但要改变下，因为书的东西是不动的。而你要把这些东西盘活来
发挥。
3、还好，就是包裹有点简单了
4、总体还行吧，中规中矩的~应该还是有收获的
5、不错的书籍 很适用
6、这本书能从销售终端实际出发，对终端常见问题可以提出良好的建议。
7、买给朋友的，很多实战经验
8、这本书很好看，举例了很常见的顾客会提出的问题，具体的分析了异议背后的真实心理。做导购
，第一要sell的是信任，让顾客卸下对导购人员的心房，切忌心态过急，要给顾客一些缓冲的心理。第
二是要sell专业，只有你有专业的产品知识，才能让顾客信任你，按照你的思路，选择您的产品。另外
，就是如何应对顾客的价格异议等等其他问题。
9、对于做家电的人来说这本书还是很实用的，里面都是一些能够运用到的实际例子
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