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适用

经销商老板 · 店长
销售 · 设计 · 运营

门店工具应用版 V5.6

配套表单 8 张

SALES

好成交

用统一的产品、设计和谈单逻辑，让客户理解方案并做出决定。

销售与设计同频
方案推动成交

看场景 · 选工具 · 做动作 · 出结果



7S GROWTH SYSTEM  /  好成交
门店实战课

怎么使用这份课件
今天请拿出本店真实产品、客户或项目。我们讲一步、练一步。
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01 讲清结果 先把今天要解决的门店问题和合格标准讲清

02 完整示范 我先按标准示范一遍

03 现在分组练一遍 执行人、客户、观察员三人一组，现场纠偏

04 实填工具 打开填写范例，再录入一条本店真实数据

05 7 天复查 写清责任人、完成数量、检查日期和未完成处理

讲完这一页就进入本模块。后面边讲边练，不重复讲培训方法。
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门店实战课

这个模块接什么、做什么、交什么
先确认工作从哪里来、由谁完成，做完以后交给谁。
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本模块做成什么

销售和设计按同一顺序问需求、做方案、报价、处理顾虑并推进决定。

上游给什么 好客资交付客户需求、预算、阶段和预约。

完成后交给谁 成交后把订单内容、承诺和客户重点交给好交付。



7S GROWTH SYSTEM  /  好成交
门店实战课

谁来做，做到什么程度
先确认负责人和检查方法，练完后直接按结果检查。
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责任分工

销售 关系建立、需求诊断、产品体验、谈单推进

设计师 量尺、布局、搭配、方案与技术边界

店长 关键单协同、价格权限、谈单复盘

老板 统一文化、价格政策、产品结构和授权

今天的过关标准

01 能讲清企业文化、服务承诺和产品价值

02 能完成量尺、画图、配色和方案分级

03 能按阶梯报价处理价格异议

04 能识别成交信号并使用合规的逼单技巧

结果指标：量房率 · 方案成交率 · 平均客单 · 成交毛利率
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门店实战课

好成交的日常安排
每天处理当天工作，每周看一次效果，每月调整一次做法。
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频次 固定动作

每日 看重点客户下一步；店长观察 1 次沟通或谈单

每周 复盘漏斗、赢单 / 丢单、毛利与越权；训练一个卡点

每月 更新主销产品证据、报价边界和岗位认证
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门店实战课

好成交的工作顺序
门店规模不同，可以调整数量和分工，关键顺序保持一致。
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01 建立信任 文化、身份、服务方式和案例证据

02 诊断需求 人、房、物、钱、时、决策

03 体验产品 按场景讲利益，不背参数

04 量尺设计 数据准确，方案围绕优先级

05 呈现报价 三档方案、价值顺序、边界清楚

06 处理异议 先确认真实顾虑，再给证据和选择

07 推动决定 识别信号，明确下一步或成交

08 订单交接 承诺、尺寸、配置、时间全部书面化
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门店实战课

三个常见门店场景，选一个现场练
每个案例都能用现有员工和门店条件完成，不要求额外搭团队。
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案例 1 四款床垫怎么比较 先定软硬、包裹和透气标准，再给人群结论和推荐排序。 成交动作：形成三档试躺建议

▶ 抖音案例  ↗ 02:57

案例 2 沙发避坑怎么讲 用客户听得懂的选购误区替代堆参数和自夸。 成交动作：把顾虑转成验证项

▶ 抖音案例  ↗ 02:44

案例 3 直播讲解如何自然带产品 把选购常识、使用体验和空间搭配融进现场讲解。 成交动作：练一轮 3 分钟讲解

▶ 抖音案例  ↗ 竖屏示范

现在这样练：选一个与本店最接近的场景，换成真实产品、客户或项目，再做一遍。

https://jingxuan.douyin.com/m/video/7519484954137365823
https://jingxuan.douyin.com/m/video/7519484954137365823
https://jingxuan.douyin.com/m/video/7584347021662817536
https://jingxuan.douyin.com/m/video/7584347021662817536
https://jingxuan.douyin.com/m/video/7618949830920563689
https://jingxuan.douyin.com/m/video/7618949830920563689
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门店实战课

案例图示：客户只想买沙发，怎样谈成客厅整体方案
把家庭使用问题、方案差异和价格边界讲清，让客户自己比较。
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门店场景

三口之家试坐后认可舒适度，但担心客厅搭配
与总预算

这一页只看一件事：
做完这一步，要知道下一步。

01

复述需求
确认谁用、空间尺寸和优先级

02

给三档方案
基础 / 主选 / 升级，差异要可看见

03

回应顾虑
用材质、功能、交付证据回应原话

04

确认动作
约量尺 / 定方案版本，不做空口保留

证据留在表单： 打开 F16 谈单与逼单复盘  → ▶ 观看抖音竖屏示范

一人客户、一人销售、一人观察员；观察员只记录客户原话和下一步是否具体。 打开 F16 谈单与逼单复盘  →

../04-%E6%89%A7%E8%A1%8C%E8%A1%A8%E5%8D%95/%E6%8C%89%E6%A8%A1%E5%9D%97%E6%8B%86%E5%88%86%E8%A1%A8%E5%8D%95/04-%E5%A5%BD%E6%88%90%E4%BA%A4%E6%A8%A1%E5%9D%97-%E8%BD%BB%E9%87%8F%E6%89%A7%E8%A1%8C%E8%A1%A8%E4%B8%8E%E5%A1%AB%E5%86%99%E8%8C%83%E4%BE%8B-V5.4.xlsx
https://jingxuan.douyin.com/m/video/7519484954137365823
../04-%E6%89%A7%E8%A1%8C%E8%A1%A8%E5%8D%95/%E6%8C%89%E6%A8%A1%E5%9D%97%E6%8B%86%E5%88%86%E8%A1%A8%E5%8D%95/04-%E5%A5%BD%E6%88%90%E4%BA%A4%E6%A8%A1%E5%9D%97-%E8%BD%BB%E9%87%8F%E6%89%A7%E8%A1%8C%E8%A1%A8%E4%B8%8E%E5%A1%AB%E5%86%99%E8%8C%83%E4%BE%8B-V5.4.xlsx
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门店实战课

让客户在真实空间里比较三档方案
先看使用者、尺寸、功能和预算，再讨论产品档位。
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01 ｜先问使用者

老人、孩子、夫妻、来客频次决定体验重点

02 ｜再看空间

用实际场景讨论尺度、通道和搭配

03 ｜最后讲升级

功能、材质或整套效果必须对应真实价值

现在练：每人任选一张图，先说客户会问什么；再写出门店该问的一句和下一步动作。

不要讲图片好不好看。每张图只练一次“客户会问什么—员工怎么回应—表单里留什么”。
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门店实战课

用产品图比较方案，不只讲参数
先讲客户怎么用，再说明为什么这个配置和预算更合适。
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先说“客户会在意什么”，我再追问：“下一步应该做什么？”

01 ｜先定使用者

老人、孩子、夫妻、来客频次决定体验重点

02 ｜再定空间

确认尺度、动线、颜色与其他家具关系

03 ｜最后定档位

基础、主选、升级三档都要有清楚配置和理由

现在练：用本店一张真实照片，按右侧三步完成一次 3 分钟讲解；讲完立即写入对应表单。

这页不要求背稿。要求每名员工用本店一张图讲出一个客户问题、一个价值点和一个下一步动作。
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门店实战课

让客户在空间和预算中比较方案
好风景官方产品 / 空间素材，用于现场练习；实际讲解以当期产品与价格文件为准。
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先确认使用者、空间尺寸与预算，再让客户比较够用款、主推款和升级款；每一档
都要对应可见体验与明确配置。

练习：任选本店一款沙发或床，写出三档方案分别解决什么问题。

先说客户会关心什么，再用本店真实样品完整讲一遍。
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门店实战课

企业文化要体现在客户能感受到的四个行为
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诚信 不隐瞒限制，不用无法兑现的承诺成交

专业 问清需求、量准尺寸、讲清方案

负责 问题有人接、过程有反馈、结果有记录

长期 交付后继续回访和服务
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门店实战课

萨马奇销售训练在门店落地，统一映射到六个动作
如总部另有授权版课程，以总部定义为准；本页用于把课程内容接入 7S 成交流程。
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识别 识别客户阶段、角色和购买信号

提问 用问题发现真实痛点与优先级

呈现 用场景、证据和体验说明价值

回应 先接住顾虑，再处理异议

推进 用选择题推动明确下一步

复盘 记录赢单 / 丢单原因并改进
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门店实战课

一次完整谈单，先后回答六个问题
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01 谁用 家庭成员、生活方式和关键决策人

02 哪里用 空间、动线、尺寸和已有物品

03 解决什么 最困扰的问题和优先顺序

04 什么时候 入住、装修、交付和决策节点

05 花多少 预算区间和可调整项

06 怎么决定 谁参与比较、主要顾虑和下一步
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门店实战课

产品讲解用“特点—利益—证据”替代参数堆砌
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层次 说什么 示例

特点 产品真实属性 坐垫结构 / 面料 / 五金

利益 对客户生活的好处 久坐不易累 / 更好打理

证据 看得到或可验证 拆解、触摸、测试、案例、质保
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门店实战课

定制产品培训要讲清四个边界

HIVISION  ·  7S  ·  16

空间

柜体与墙、门、窗、插座、设备的关系

功能

收纳对象、拿取频次、人体尺度

材料

板材、封边、五金、门型和使用差异

交付

复尺、生产、安装、收口和售后边界
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门店实战课

皮布产品培训，先让销售会体验再会讲
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坐感

软硬、支撑、座深、靠背和起身

材质 触感、透气、耐磨、清洁和使用环境

结构 框架、填充、弹簧 / 绷带和连接

场景 家庭成员、宠物、儿童、父母和空间尺度
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门店实战课

产品组合不只看销量，还要看毛利和带单能力

HIVISION  ·  7S  ·  18

角色 任务 管理动作

引流款 降低进店门槛 数量少、价格清楚、不承担全部利润

主销款 满足多数客户 重点培训、重点陈列、稳定交付

形象款 建立品质和差异 用场景和设计拉高方案

利润款 贡献毛利 与主销款组合，不孤立硬推
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门店实战课

设计师分三级训练，能力边界必须清楚
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初级 量尺准确、基础布局、产品落位、规范出图

中级 动线收纳、风格配色、定制成品协同

高级 旧改整家、复杂现场、预算统筹、提案成交
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门店实战课

量尺按“看—问—量—拍—核”完成
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01 看 观察结构、动线、光线、设备和风险

02 问 确认家庭、需求、保留物、施工计划

03 量 总尺寸、分段、层高、梁柱、门窗、点位

04 拍 全景、四面墙、细节、设备和障碍

05 核 现场复读关键尺寸，让客户确认信息
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门店实战课

量尺必须记录六类风险点
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墙地顶

垂直、水平、空鼓、踢脚和收口

门窗 开启方向、窗台、门套和通行

梁柱 位置、尺寸和遮挡关系

水电 插座、开关、管线、空调和暖气

运输 电梯、楼道、门洞和搬运

施工 未完成项目、复尺条件和时间
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门店实战课

画图先解决功能，再谈风格
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第一层

动线是否顺、尺寸是否放得下

第二层

收纳对象和使用频率是否匹配

第三层

家具比例、留白和视觉重心

第四层

材质、色彩、灯光和软装统一
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门店实战课

初级图纸至少包含四张
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图纸 回答的问题 检查点

原始测量图 现场是什么 尺寸 / 点位 / 风险完整

平面布置图 家具怎么放 动线 / 开门 / 尺度合理

关键立面图 高度和收口 定制、插座、门窗协调

产品清单 买什么 型号 / 尺寸 / 颜色 / 数量一致
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门店实战课

色彩搭配先用 60/30/10 练习比例
最终还要结合空间采光、材质和客户偏好调整。
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60% 主色 墙地、大面积柜体与主要背景

30% 辅色 沙发、窗帘、地毯和主要家具

10% 点缀 抱枕、单椅、装饰和小面积跳色

校正 同一色在不同光线和材质下现场确认
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门店实战课

提案顺序决定客户能不能听懂
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01 复述 先复述客户问题和优先级

02 总览 一句话说清方案主张

03 布局 解释动线、功能和空间变化

04 产品 说明关键产品为何适合

05 预算 按保留、主选、升级讲三档

06 下一步 确认修改、复尺、锁单或排期
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门店实战课

报价采用阶梯式，不用一张总价把客户吓住
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基础方案

解决最必要的问题，边界清楚

主选方案 功能、品质和预算最均衡

升级方案 改善材质、舒适、智能或完整度

可调整项 明确哪些能删、能换、不能省
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门店实战课

价格异议先判断是哪一种
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客户说法 真实可能 处理重点

太贵了 价值没看懂 回到问题、差异和总拥有价值

别人更便宜 在比较 对齐配置、服务、交付和风险

再考虑 还有顾虑 / 决策人不在 问清卡点和决策流程

预算不够 支付能力限制 调整优先级和组合，不乱降价
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门店实战课

异议处理用五步，不急着反驳
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01 听完 不打断，让客户把顾虑说完整

02 确认 “您主要担心的是预算超出，对吗？”

03 追问 确认比较对象、范围和影响

04 回应 用方案、证据、选择或边界解决

05 推进 确认顾虑是否解除并进入下一步
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门店实战课

这些信号出现时，可以进入逼单
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反复确认

尺寸、颜色、交期、售后、付款

比较细节 在两套方案或两个产品中选择

带关键人 家人、设计师或决策人参与

询问权益 价格有效期、赠品、排期和合同
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门店实战课

逼单的作用，是帮助客户把最后一个问题说清
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前提

需求、方案、价格和主要异议已处理

方法 把未决问题缩小成一个可回答的选择

边界 权益、库存、排期必须真实，不虚构稀缺

结果 成交、明确修改项、明确时间或明确放弃



7S GROWTH SYSTEM  /  好成交
门店实战课

六种合规逼单技巧
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技巧 适用 话术结构

二选一 方案接近 A 更重功能， B 更重质感，您更偏哪一个？

小步确认 大决定犹豫 先确认布局 / 材质 / 尺寸中的一项

风险提醒 排期真实受限 说明晚决定对入住节点的真实影响

关键人 决策不完整 邀请关键人视频 / 到店共同确认

预算拆解 总价压力 按空间、阶段、使用年限解释

总结成交 异议已解 总结已确认项，直接提出签约 / 定金
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门店实战课

逼单红线必须写进培训和巡检
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不虚构

不编造最后一天、最后一套、领导特批

不隐瞒 不隐藏收费、材料变化、交期和限制

不贬低 不攻击竞品或制造家庭成员矛盾

不越权 超出价格和承诺权限必须请示
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谈单后无论成交与否，都要完成四项记录
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01 结果 成交 / 修改 / 待决 / 暂停 / 流失

02 原因 客户原话和真正卡点

03 动作 谁在什么时候做什么

04 复盘 赢在哪里、丢在哪里、下次怎么改
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门店实战课

现场打开工具，记录一条真实工作
先看填写范例，再录入本店正在推进的客户、项目或任务。
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F13 量尺记录表 打开  → F14 方案报价单 打开  → F15 产品组合毛利表 打开  →

F16 谈单与逼单复盘 打开  → F17 成交漏斗表 打开  → F35 日经营看板与晨夕会 打开  →

F36 店长标准工作与现场观察 打开  → F39 A3 问题改善单 打开  →

一条有效记录至少包括：负责人、当前结果、下一步和完成日期。

请两位同事说出自己的记录，店长当场判断能不能执行。
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现在练：用本店的真实情况做一次
动作做对、记录写清、没有违规承诺，就可以回店试做。
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01 产品讲解

用特点—利益—证据讲一款主销产品

02 设计提案

根据模拟户型做三档方案呈现

03 逼单演练

针对价格、比较和考虑三类异议推进决定

每组结束后，讲一项做得好的地方，再指出一项需要重做的动作。
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回店后 7 天要做完什么
第 7 天由店长检查结果。没有完成的，说明原因并安排补做。
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01 第 1 天 完成企业文化、主销产品和价格政策过关

02 第 2 天 销售与设计完成一次量尺模拟

03 第 3—4 天 完成一套三档方案和报价

04 第 5—6 天 完成 3 轮异议与逼单角色演练

05 第 7 天 跟进一名真实客户并提交谈单复盘

离场前写清负责人、每天完成数量、检查人和检查时间。
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