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《赢在终端--金牌导购塑造》
主讲:江猛老师

这些是不是你所困惑的呢？
1 专卖店没客人 
2 专卖店业绩不好
3 导购员没激情
4 导购技巧不够好                                                          
这些是不是你想知道的呢？     
1  销售的关键是什么？   
2  如何找到更多的顾客？  
3  如何有一个新颖的店内陈列，吸引顾客?

4  如何与顾客快速建立信赖感？
5  如何找到顾客真正的需求点?

6  如何有效介绍产品？
7  如何解除顾客刁钻的反对意见，一剑封候的搞定顾客？
8  如何在关键时刻要求成交？
9  如何跟踪意向顾客？建立跟踪档案？
10 如何妥善处理顾客投诉，并让他转介绍？
培训对象:导购员,店经理,经销商
课程大纲:

第一部分:导购职业素养修炼
第一讲 导购员的作用、角色定位与能力要
素　
1 导购员的定义及作用  我是谁？
2 优秀导购人员应具备的能力要素
3 导购员的基本素质从事的什么行业？服务
对象是谁？
4 导购员主要工作职责   目标是什么？为什
么要工作？
5 导购员的角色定位我们的思想的误区是什
么？我们应该如何改变？
第二讲导购员超级执行力打造
1 导购员如何建立正确的意识
2 导购员的商务礼仪技巧；
3 导购员的日常工作流程与执行力的打造；
4 四大金牌导购员的类型分析
第三讲、 素质教育
1 执着战胜拒绝；说服技巧 7 原则
2 保持积极的心态；
3 具有成功的野心；
4 控制局面的能力；
5 善于倾听，以理服人；
6 热爱自己以及其他的公司；

第八讲 商品销售中难点问题的处理
1 我们该怎么回答和引导以下情景?

2 当面拆包装,顾客仍要拿新的,但库房没有了
3 一个朋友已经买了,我俩总不能买一样吧
4 下次带朋友来帮我看看
5 产品设计不美观,感觉怪怪的不适合我口味
6 品牌不太有名,从没听说过,是新出的吗?

7 老款产品如何清理和引导顾客?

8隔壁那家有类似产品,到底哪家好呢?

9 你们产品做的好粗糙
10 我所知道你们这些产品都是贴牌或挂个国际知名
牌子而已
第九讲:顾客对价格异议时该怎么办
1 其他牌子的东西跟你们差不多,比你们便宜
2 我比较喜欢,再便宜点我就买了
3谈了这么久,再便宜 50块我就要了
4东西都一样怎么你家和别家价格错那么多
5 对面店面的和你们款式一样价格比你们低的多
6东西是好可惜现在价格太贵
7 产品功能太多,我没必要买这么好的
8别的地方都是主动打折你们怎么没优惠
9 我是常客,你们也没优惠吗
10 我跟你们*总很熟悉,再不同意我就给他打电话了
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7充满热情；
第四讲 洞悉顾客购买心理　
1 顾客：销售事业的基础　
2 顾客购买方式及购买行为特点　
3 顾客的购买动机　
4 顾客的类型　
5 顾客购买心理变化
第五讲沟通技巧
1 找出顾客购买价值观
2 导购销售策略八大步骤
3 不同类型的客户应对模式
4 问的模式—与顾客沟通的关键
5 听的模式—与顾客沟通的秘诀
6 说的模式—与顾客沟通的技巧
第六讲导购销售的五大业务循环流程
1待机　
2接近顾客　
3推介产品　
4完成销售　
5 售后阶段　
第二部分  导购实战应用

第七讲 如何打破坚冰,顾客进场后
出现以下场景如何做?  

1 导购笑颜以对,顾客冷冷回应
2 顾客喜欢同行人不买帐
3接受我们的建议却要离开
4 顾客不愿感受产品功能,觉得特价商品有问
题
5 要把家人带来再做决定,

6闲逛客人顺口否决产品而影响顾客
7 听完介绍什么都不说转身就走
8东西有点少转身就走

11各个方面都满意,但询问完价格后就不买了
12 我是老顾客,怎么和新顾客一样没优惠呢
第十讲:顾客对卖场优惠折扣存在异议时
1 该怎么办?

2东西可不便宜,能打几折
3今天先看看,不着急,等你们打折时我再来买
4赠品和积分对我没用,换成折扣算了
5 你们怎么会不打折呢,比你们好的品牌都打折
6买一件不打折,买三件还不打折,一件也不买了
第十一讲:顾客对货品存在不满情绪时,你该怎么办?
1 你们提供的贵宾卡优惠力度太小了?

2 要给我保证半个月内不会打更低折扣,否则赔我差
价
3 我不买杂牌货,一般我买这类商品的..牌子
4 购买商品后非质量问题要求退货,虽然可以按规定
退货,但已超退货期限.

5 顾客不讲理,无端要求退货,威胁不解决不离开店面
6 销售小件商品时,顾客要反复调换,

7 导购想搜集客户资料,但顾客一点都不配合
第十二讲:导购攻心说服修炼
1 说服别人的基本功
2争取他人赞成你观点的说服术
3 改变人们看法的说服术
4诱导对方进入购买的说服术
5使对方无意变有意的说服术
6 让对方失去唱反调意念的说服术
7使对方收回自己要求的说服术
8利用心理空隙使对方就范的说服术
9迂回操纵对方的说服术
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