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引言： 

销售人员的两种前途分析

启示：激流勇进，不断学习和实践 

第一章 高绩效店面销售员的条件

一. 专业店面销售人员的职业素养

1.成功销售人员的特点

诚信

专业（形象及知识）

了解客户

2.成功销售人员的突出技能：四个善于

善于提问  善于聆听  善于回答  善于解决问题

要善于聆听客户说话  多听少说的好处  多说少听的危害

3.性情论批判

结论：销售能力重在培养

二.影响销售业绩的六大因素分析

1.产品

2.质量



3.价格

4 .职业态度

仪表与装束

礼貌与规矩

克服不良习惯

成功的渴望

强烈自信

锲而不舍的精神

5.相关知识

1）.自信来源于知识

2）.产品知识

3）.市场学知识-购物心理

4）.营销知识：营销理论，销售技巧等

6.沟通技巧

三. 建立高绩效的销售模型

1.硬态三角形分析

产品，质量，价格

2.软态三角形分析

职业态度，相关知识，沟通技巧

3.高绩效销售公式

第二章 有效客户沟通的技巧

一.营销沟通的实质



是复杂而隐蔽的交谊舞

沟通是双赢的过程

案例：杨子荣和座山雕的机智对话 

二.掌握有效营销沟通的六特性

1.双向性

2.明确性

3.谈行为不谈个性

4.积极聆听

5.善于提问

6.善用非语言沟通

案例：某销售员为什么失败--肢体语言对行为的影响

三.对有效营销沟通的深入认识

沟通无极限

沟通游戏： 

　　　

第三章 专业店面销售的一流技巧

一.运用 ROPE 技巧全面掌握顾客需要

1.什么是 ROPE 技巧？

2.现场模拟

二.有效掌握 AIDA 销售技巧

1.什么是 AIDA 技巧？

2.AIDA 技巧的具体方法



3.现场模拟

三.CARE 促销方法

1.什么是 CARE 技巧？

2.现场模拟

四.FABE 技巧的运用

1.介绍 FABE 方法

例子：介绍西药药品

例子：介绍中成药药品 

2. FABE 方法的实质

利益驱动—利益座标曲线图

例子：猫和鱼的故事

例子：进口药品与国产药品

五.独特销售点的应用

1.什么是独特销售点？

2.现场练习

六.客户个人风格销售技巧

1.客户个人风格的四种形式

2.四种形式的应对办法

3.现场模拟

七.使用适于客户的语言交谈

1.多用简短的词语

2.使用买主易懂的语言



3.与买主语言同步调

语音大小，语速，语调等

4.少用产品代号

5.用带有感情色彩的语言激发客户

1）根据客户特点预先选择词语

2）要特别研究动词和形容词的使用

八.启发客户购买的要诀

1. 打通买主的思想障碍

2. 确立建议的可信性

3. 使用热切的语调

4. 换新词重提旧建议

5. 利用人的期盼心理

6. 促使买主自发作决定

7. 用行动启发

8. 直接启发和间接启发

9. 正面启发和反面启发

10. 反作用启发

11. 软硬兼施法启发

结束语：伟大的职业，充实的人生


