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创新突破、铸就梦想---2013 锁业共赢巅峰之道

课程目标：

从锁业经销商销售与管理转化入手，再分析销量提升具体模式与原因，由内而外，
迈向销售巅峰。其中内在心理态度包括：见异思迁、三分热度、多元整合、眼高手低
进行分析整合。外在经销提升包括：寻找优秀人才、合理用人与营销模式、处理反对
意见、缔结合约的技巧、客户资源管理等。

1. 培养积极的经销商心态。

2. 了解店面业绩稳步提升原理。

3. 懂得感恩及友善沟通方式。

4. 掌握销售沟通技巧。

5. 学会店面赚钱秘决。       

课程大纲：

        

第一季：开启你的成功之道

认知篇
第一部分：经销商必备心态
第一章：心态的重要性

1、 什么是心态
2、 创业心态与成功心态分析

   A、没有发展远景，小富即安；

B、依赖，等待厂家的支持，不主动打市场；

C、花心，有钱就找小老婆；

D、不赚钱，不找自身原因，而一味怪企业；

E、不愿意学习，不懂不专不爱所从事的行业；

  案例：美乐乐家居连锁发展史解析
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第二章：能卖才是硬道理——卓越经销商如何提升终端销量

壱、 终端之宝：人才是第一生产力

1、如何选人识人：人才的定义是什么

2、如何用人：性格分析与人才选用匹配原则

案例：四型人格在团队管理中的实践运用

二、沟通心态与技巧
1、倾听与顾客相像

        完美倾听 6 大要素
2、生理同步状态

       a、文字     
b、语  言 调
c、肢体动作

3、情绪同步
4、语速语调同步
5、语言文字同步
6、肢体动作同步

三、了解客户：为抓好锁业营销，锁业销售快速提升销量法

1、了解顾客的两大购买动机是什么？

2、如何发觉客户的问题，揭开他们真正的需求。

3、如何抓着「关键性的理由」来促成交易。

  A 面对客户的挑战处理
B 主动权的丧失如何破局
C 营销中如何设局

D 营销勾魂设计

  分享：男人和女人在销售中的需求定律
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四、开发管理顾客，靠深度营销来提升销售

1、顾客开发的途径

2、大客户开发与管理

3、顾客数据库的应用与管理

4、如何与顾客建立长久亲密关系
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