如何让顾客“再回首”？
    顾客今天不买是很正常的现象，作为门店销售人员一定要在第一时间准确地判断出客户的购买时间，并且能够采取积极策略争取早日落单。所谓“十鸟在林，不如一鸟在手”，看起来十拿九稳的单子如果不积极跟进的话很可能会中途丢单，哪怕价格低一点，都要想办法让客户提前购买。
顾客一个人走进一家瓷砖店，一副满不在乎走马观花的样子。
导购：先生，要不到里面看一下，我们里面有样板间的。
顾客：我先随便看看。
导购跟在顾客的后面。
导购：先生，您家是准备装修了吗?
顾客：还不急，还早着呢。
导购：先生您先不要转嘛。咱们家打算装什么风格的?
顾客：没什么风格，我刚刚拿房。你们这里可以抽烟吗?
导购：可以的。
顾客转了一圈了。
顾客：你们家的价格太贵了。
导购：我们店面平常都是打6.5折，您觉得价格还高吗?
顾客：还是有点高，我今天就是来看看，要买砖的话还早呢。
导购：先生，您要是觉得合适的话，可以留个联系方式给我。
顾客：电话就不用留了，不太方便。
说完，顾客大步流星开始往门口方向走去。
导购：您可以先不用这么急着走。
此时，顾客已经走出门店。
在销售的过程中，销售人员必须要了解和掌握三个关键问题——需求类问题、预算类问题和时间类问题。
在这个案例中，顾客多次告诉导购，自己对于产品的购买时间并不着急，因为他刚刚才拿房子，所以装修还早着呢，至于买瓷砖也还没有提上议程。
面对客户今天不买，我们要做的第一件事情是要想办法刺激顾客今天就买，刺激不成的话再跟客户要电话号码以便进行后期的电话跟单，确保顾客第二次上门。
如何刺激顾客今天就买？
刺激顾客今天就买有很多种方法，但是一个很重要的前提就是客户距离产品购买的时间已经很近了，现在不买主要原因是拿不定主意下不了决心，而在这个案例中，很明显这名顾客不买的原因是因为时间没到，所以想要刺激顾客今天就买是不行的，我们唯一能做的就是采用第二个策略，确保客户第二次上门。
由于家居建材产品的特殊性，很多客户都没有购买经验，因此他们在购买产品的时候，是不懂得如何进行产品鉴别和价值评判的，很多客户跟销售人员谈判的武器是：一个是样子难看，另一个就是价格太贵。
面对客户今天不买，我们不是要回答客户突然间冒出来的连他自己都不清楚为什么要问的哪些奇怪问题，而是要主动出击教会顾客如何辨别产品，将自己的产品以行业标准的形象推销给顾客，让顾客牢牢记住自己的品牌和产品。
销售启示
真正厉害的导购高手，甚至会拿一些竞品来做产品对比演示，从而在顾客的心目中留下深刻的印象，告诉顾客你可以不买我的，但是你要买就要买我这样的。
研究发现，当客户大脑还是一张白纸的时候，谁第一个在他的白纸上写字，谁就占尽了先天的优势，这个在心理学上叫做“首因效应”。除了进行产品知识教育以外，还要跟客户多讲讲装修知识，这样做的好处是不但告诉客户你很专业，同时还为后面的大单销售打下了基础。
越是购买时间不急的客户，对我们来说促成销售大单的机会越大，这个时候就需要对客户进行全面的洗脑：
首先让他认识到好东西和差东西之间是存在着巨大差异的。
其次积极引导客户，加大客户的痛苦从而刺激他购买更好更贵的产品。
再次，要让客户全面体验大品牌的客户服务，最终让他确信买我们的才是唯一的正确决策。
既然客户要“先看看”，那我们就不能只陪着他看产品，要看就看看实景，我们要给他看客户装修效果图，甚至邀请他去看业主的样板房。每个买过房子的朋友都会跟我说，千万别去看样板房，看了你就会冲动。同理，既然客户时间这么充裕，为什么不邀请他去我们的样板房多做一些体验呢？
在面对客户现在不买的情况下，我们成功地向客户推销了自己的品牌、门店服务，还有销售人员自己。可是有些客户总想马上去隔壁店里转转，他不愿意在你的门店逗留太长时间，留给店员介绍的时间非常少，怎么办?在这个案例中，客户向店员询问了一个问题“你们这里可以抽烟吗？”，销售人员回答“可以的”。
顶尖销售高手不会直接告诉客户“可以的”，他会说“先生，咱们卖场里不能吸烟，这样我陪你到休息室吧，那里可以吸烟。”此时，要由一名男店员引导客户到吸烟室，然后扔给客户一根香烟，两人一边吸烟一边闲聊，本来是客户和店员之间的交流一下子变成了两名烟民之间的交流，距离自然会来得很近。
既然客户到店这么短的时间就主动提出了想吸烟，那说明这名客户的烟瘾还是比较大的，既然两个烟民坐在了一起，要抽就不是抽一支了，看看客户一支烟快抽的差不多了，店员马上递上第二支香烟。
客户的需求随时都会发生变化，原本是来店看砖的，可是这时候突然有了吸烟的需求，而且这个需求变得无比的迫切和重要，在你们家的门店，客户的这个需求被店员很完美地给满足了，客户不一定会记得你们家的产品，但是他一定会记得给他香烟的小伙子，一定会记得你们的门店名称。
想办法延长客户在店内的逗留时间，不管客户现在买还是不买，我们都是在为自己争取时间和销售的主动权。
如果你教会了顾客产品选择的标准和方法，通过引导客户对门店的服务进行了享受型的体验，并且想办法让客户记住了你这名与众不同的店员，那么客户第二次来店里的机会一般会比较高。当然，如果你再主动一点，跟客户提出预交订金的请求会更好，因为只要客户交了订金，每个人都有拖沓的习惯，他就不会再跑到竞争对手的店里认真地比较产品。
门店销售人员面对现在不买的客户要不到订金可以原谅，但是一定要想办法要到客户的电话号码。
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