
《拿业绩说话-金牌导购销售实战特训营》
主讲：吴兴波

【课程背景】
 销售是店面的生命线，是店面的命脉，更是店面的重中之重，直接关系着店面的生
死存亡！

 为什么店面客流量不大？客户在哪里？为什么没有人进店？
 为什么客户进店留不住？留住了又不能快速成交？轻轻的来又轻轻的走，没有留下
一块钱！

 为什么店面总是搞活动赚吆喝，搞了没效果，有效果没利润，不搞没人气，该怎么
办？

 为什么店面做了很多年，却总是踏步不前？到底是哪里出错了？
 电商时代冲击实体店，线上线下如何结合，如何与同行竞争，如何快速提升业绩？
 如何调整导购员销售心态？导购销售不好没信心，业绩太好又欺客，如何解决？
 如何协调管控店内导购抢单现象，如何系统化管理团队协作？
 《拿业绩说话-金牌导购销售实战特训营》助您实现业绩倍增，销量翻番！

【课程特色】
 实战实用：上午学，下午用，招招实用；给方法，有重点，单单简易。
 实效落地：用结果说话为目标负责，思路顿悟方法落地。
 效果落地：共性的问题作为案例进行讲解，个性的问题单独辅导；

【课程设计】

时间 阶段 内容 工具与技巧 主要解决问题

D1
心态

金牌导购心态塑造 帮助导购分析寻找积极销售 业绩不好时如何调整心态积极销售
做客户心理顾问 分析客户购买层次的方法 帮助客户找到他认为最合适的产品

销售
技巧

树立心理第一印象 赞美客户的方法技巧 建立销售信任良好的第一印象

D2

探寻客户心理需求 问需求的三句金言 从客户表情回答中整理客户需求

塑造客户心理产品价值 塑造产品价值的方法技巧 塑造价值做到知己知彼知他
把握谈判心理快速成交 分析客户心理成交十大技巧 捕捉最佳时机进行价格谈判成交

服务 客户关系与服务 服务的策略与技巧 服务的策略与客户心理

【课程对象】 全体导购人员、门店经理、门店店长、门店老板等
【课程时间】 2天（每天不少于 6标准课时）
【课程纲要】 
前言：
1. 为什么店面客流量不大？客户在哪里？为什么没有人进店？
2. 为什么客户进店留不住？留住了又不能快速成交？轻轻的来又轻轻的走，没有留下
一块钱！

3. 为什么店面总是搞活动赚吆喝，搞了没效果，有效果没利润，不搞没人气，该怎么
办？

4. 为什么店面做了很多年，却总是踏步不前？到底是哪里出错了？
5. 电商时代，线上营销与线下门店如何结合，如何与同行竞争，快速快速提升业绩？
6. 案例：河北某皮鞋销售公司起死回生的店面销售案例分享
第一部分：金牌导购心态塑造，进店决定结局



1. 用微笑建立信任桥梁，同客户一样的“职业化”
2. 正确看待销售问题、销售困难和销售挫折
3. 销售就是毅力、就是忍耐、就是孤独，发现销售机会和成长机会
4. 销售中没有失败，唯一的失败就是你选择了放弃
5. 把“销售”销售给自己，把自己销售给自己，让销售回归真实
6. 浓厚的销售兴趣、持续的销售激情，坚定销售信念、超凡销售自信
7. 积极的心态，销售中的每份努力都会得到倍增的回收
8. 我们不为失败找借口、要为成功找方法
第二部分：做客户心理顾问，帮助客户找到他认为最合适的
1. 消费者购买行为分析，购买前行为，购买后行为，购买决策形成的全过程
2. 通过表情分析客户购买层次，通过表情分析不同性格的购买心理
3. 销售之核心感觉，关键时刻关键动作，销售就是为客户造梦
4. 帮助顾客找到合适产品的十大技巧
 技巧一：新的…
 技巧二：唯一性
 技巧三：简单明了
 技巧四：重要诱因
 技巧五：制造热销的气氛
 技巧六：老顾客开场技巧
 技巧七：老顾客带新顾客开场技巧
 技巧八：老顾客找导购员离职开场技巧
 技巧九：老顾客找的导购调休开场技巧
 技巧十：顾客一来就问打几折怎么开场
第三部分：树立心理第一印象，我们永远没有第二次机会
1. 职业、专业，有自信的肢体动作
2. 站有站姿，穿着打扮符合商务礼仪
3. 运用赞美的力量，接受、认同和赞美
4. 仪容仪表得体，第一句话、第一面、第一印象
5. 运用品牌的力量，品牌的销售价值与作用
6. 化反对问题为卖点，以退为进，具体反对问题处理
第四部分：探寻客户心理需求，让销售事半功倍
1. 探寻顾客的心理需求，用如同取代少买
2. 不连续询问与察看顾客表情相结合
3. 先询问容易的问题，询问客户关心的事情
4. 运用人性的弱点，从客户表情与回答中整理客户需求
5. 善用占有欲，察看顾客表情与马斯洛需求的应用
6. 善用辅助器材，运用第三者的影响力
第五部分：塑造客户心理期望产品价值，让成交马到成功
1. 察看客户眼神找到客户喜欢的产品
2. 产品特点、优点、好处、证据的互动心理
3. 以客户为中心做好产品优势分析
4. 一针见血的产品卖点介绍 30秒原则
5. FABE法则介绍产品
6. 塑造产品价值的四大方法



第六部分：把握客户谈判心理，快速谈判成交
1. 导购员不能马上成交的原因分析及解决对策
2. 谈判=谈+判，重要的不是谈而是判，谈判两大心理的把握
3. 试水温，看顾客心理，预留让步空间
4. 察看顾客表情捕捉提出成交请求的最佳时机
5. 学会变脸，掌握成交前、中、后不同的营销策略
6. 快速谈判成交的十大技巧
7. 探寻客户心理期望掌握以客户需求为核心的价格谈判技巧
8. 如何报价？如何让步？如何快速成交？
第七部分：服务总在成交后，客户心理的品牌成长
一、什么是客户关系（CRM）
1、客户关系的定义
2、对客户关系管理的正确认识
二、从满意到忠诚---客户关系管理
1、没有满意就没有真正的忠诚
2、客户满意的五个层次
3、如何有效处长客户生命周期
三、服务的策略和技巧
1. 满足客户的期望值
2. 如何在客户面前建立可亲、可近、可信任的第一形象？
3. 规范服务标准，强化服务理念
4. 服务的基本语言
 良好的语音、准确的语感、节奏的安排、适当的肢体语言
 语言清晰度、专业度、亲和力
 来有迎声，问有答声，走有送声
 用心服务.尊重对方.换位思考
 对事实或感受做正面反应，不要有抵触情绪


