
《金牌促销员实战培训课程》

课程简介

          讲师：崔自三

前言：

在专业卖场导购中，您或您的企业是否碰到过这样的困扰：
 1、终端卖场是产品实现销售的最后一公里，可面对不同的顾客，我们的导购员

往往不知所措，不能按照顾客的类型与实际需求而有针对性和个性化的销售？
 2、导购是一对一销售，战斗在市场一线的导购员，更多的需要面对顾客的挑剔、

责难，拒绝，她们需要自我激励，需要及时调整自己的状态，可实际上是，她们
往往难以很快地从不利的心境中走出来？ 

 3、面对日益刁钻的顾客，促销员如何才能把握顾客的需求，运用专业的手法和
技巧灵活应对顾客，从而让顾客乖乖掏出自己的腰包？而不是将目光投向竞争对
手？

 4、促销员工作也很卖力，但业绩却一直上不去？是技巧使然，还是与竞争对手
真的有差距？如何才能弥补从规范到专业，从专业到专家这一课呢？

 除了需要较高的销售技能、技巧和方法外，其实，还需要一个较高的心理素质，
能够在与竞争对手的厮杀当中，感受超越自我，超越对手的快感，让自己能够成
不骄，败不馁，欣然接受客户的拒绝、责难，而保持高昂的斗志？

课程简介

决战终端，决胜终端，赢在终端的时代已经来临了。不管你承认与否，当前的快
速消费品行业已经在精细化、精益化方面下功夫了，未来的市场竞争，将是一场终端
的争夺，因为，谁掌握了终端，谁就能掌握市场的主动权、话语权。而促销及其促销
员，无疑是这场拉锯战、持久战当中最重要的角色。他们素质的高低，决定了未来能
否打赢这场战役，能否取胜竞争对手，能否立于不败之地。

本课程从讲述促销的功用、促销员的角色、职责、顾客购买心理、促销员操作步
骤以及专业操作技巧等，全面讲述一个金牌促销员所必须具备的心理素质、业务素质
以及实操技巧等，通过促销实战情景展示，全方位描述一个金牌促销员应该掌握哪些
方法与技巧，如何从一个新手到熟手，从熟手到专业，从专业到专家这样一个转变，
从而业精于勤、于细，从而让企业的营销战略计划得以实施和实现，最大化的占领终
端市场，对竞争对手实施终端拦截及区隔，实现市场销售的最后一公里。 

培训目标

 明白促销作为营销 4P中重要 1P，对于产品在渠道销售中的重要作用。
 掌握促销员在作业现场的促销操作流程及步骤，以及促销操作技巧，熟练运用各

种促销方法及其工具。
 把握顾客消费心理及其趋势，了解顾客购买动机，提升与顾客的沟通技巧。
 提高促销的操作技能，全面掌握作为一个金牌促销员所必须具备的心理、业务等



方面的素质和技巧。

培训对象

 促销主管、促销员

培训形式

 讲授、现场练习、角色演练、案例分析、游戏体验、分组讨论、头脑风暴

培训时间

 6标准课时

培训大纲

                          第一讲：认识促销

一.促销的定义

二.促销员的角色

(1)企业的代言人

(2)沟通的桥梁

(3)服务大使。

三.促销员的职责

(1)宣传品牌

(2)销售产品

(3)布置卖场

(4)收集信息。

四、促销的基本素质

(1)强烈的销售意识；

(2)热情友好的服务；

(3)熟练的推销技巧；

(4)勤奋的工作精神。

五.顾客购买心理

(1)顾客：销售事业的基础

(2)顾客购买的基本知识

(3)顾客购买的动机



(4)顾客的类型

(5)顾客购买的心理变化

第二讲：实用促销操作步骤

一.待机：正确的待机姿势，正确的待机位置。

二.接近顾客：接近顾客的方法（商品接近、打招呼接近、服务接近、POP附近）。

三.推介产品：

(1)了解顾客需求（观察、推荐、询问、倾听）；

(2)介绍产品；

A.顾问式推介；

B.处理顾客异议。

.四.完成顾客购买

（1）掌握成交时机

（2）提出成交要求、完成交易行为

    五.欢送顾客

             第三讲：促销员专业销售技巧

一.向顾客推销自己

(1).学会微笑

(2).赞美顾客

(3).注重礼节

(4).注重形象

(5).倾听顾客说话，好的促销是把 80%的时间给顾客讲话，20%的时间自己讲。

二.向顾客推销利益

(1).顾客利益有三：产品利益，企业品牌、技术、服务带给顾客的利益，差别利益

——能够带给顾客竞争对手所不能提供的利益。

(2).强调推销要点：营养、健康、舒爽、淡雅、时尚等。

(3).将产品特征转化为顾客利益



(4).用顾客容易理解的语言介绍产品，促销员要把技术部门写的“天书”翻译成通俗

易懂的大白话。

三.向顾客推销产品

(1)产品介绍的方法

语言介绍：讲故事、引用例证，数字说话、打比喻、、特点归纳、 ABCD 法、

形象描绘。

(2)演示示范

视觉刺激——让顾客大饱眼福

听觉刺激——好产品自己会说话

味觉刺激——让顾客说味道好极了

(3)善用销售工具

（4）消除顾客异议

A.推销是从被顾客拒绝开始的，顾客提出异议，并不表明顾客不会买。

B.处理顾客异议的方法

1.强调价值

2.因地制宜处理

3.报价明确果断，不含糊

4.赠品促销

5.把价格说得看起来不高

6.把价格与价值结合起来

C.说服顾客成交

1.成交的原则

2.识别顾客购买信号

3.成交方法 

四．向顾客推销服务

第一次销售，靠产品的魅力；第二次销售，靠服务的魅力


