
《门店销售动作分解》课程大纲

一、如果您正面临以下问题，《门店销售动作分解》课程将带给您全新的解决之道：

1. 为什么相同的产品，导购人员之间的销售业绩相差几十倍？

2. 为什么每次销售都用了很长的时间，最后却没有成交？ 

3. 为什么面对不同的顾客，导购员的说辞千篇一律？

4. 为什么今天不买的顾客越来越多，面对这种局面，你能做些什么？

5. 为什么你不能快速判断出顾客以前是否来过门店，他这次来的目的是什么？

6. 为什么顾客承诺你一定会再回来，离开后却石沉大海？

7. 为什么打电话给顾客，却遭到了对方的斥责，乃至愤然挂断电话？

8. 为什么顾客已被说服，却因为“身边人”的一句话，导致订单流失？ 

9．为什么使用 FAB法则进行销售，成交效率越来越低？

10．为什么说“香水有毒”，你的门店进行“感官营销”了吗？

——  因为你还在用产品知识和销售技巧在做门店销售，你还没有开始思考门店销售流程优  

化的问题。《门店销售动作分解》将销售流程与导购话术完美结合，以上问题将得到彻底

解决。

二、为什么我们向您推荐《门店销售动作分解》课程，因为该课程具有以下特点：

1、市场上门店销售技巧类的课程很多，但课程内容雷同现象相当普遍，而这个课程是李老

师和他的门店研究团队历时一年多时间，与近百位门店顶尖销售高手进行深度访谈，并对

无数个销售案例进行现场跟踪与剖析后，于 2011年推出的原创、实战性门店销售课程。

2、该课程不再简单地关注销售技巧，而是更多地关注到门店的流程管理，通过可落地的实

战工具，帮助门店进行销售系统优化，从而在系统上提高销售效率，保证快速成交。

3、该课程针对建材行业量身打造，以顾客购买建材产品的心理和行为分析为基础，八步分

解门店销售流程，针对性强、实用性、有效性和系统性是该课程的四大特点。

三、《门店销售动作分解》究竟有什么与众不同的内容，哪些内容应该引起我们的重视：

［培训对象］

导购员、店长、门店经理、市场督导、、业务代表、销售经理、销售培训师等

[课程特色]

小组头脑风暴、互动游戏、案例研讨、小组竞赛、情景演练、视频分享

 [课程收益]

 打造高效的门店销售流程，步步为营引导顾客购买；

 针对建材行业的专业销售技巧，创造独特的客户价值；

 基于建材行业顾客购买心理，培养效率型与效能型双料销售高手；

 门店销售动作细节化管理，服务态度比销售技巧更加重要；
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 门店“感官营销”，体验营销时代的门店留人技巧。

[课程内容]

（一）破解七个关键问题，快速提升建材门店成交效率！
 如何判断顾客今天买还是不买？

 有哪些方法可以刺激顾客今天购买？

 如何快速准确地拿到顾客电话号码？

 如何问到顾客的购买预算？

 如何进行有效的产品演示？

 如何打电话才能确保顾客二次上门？

 如何处理客户人群之间的关系？

（二）解析三套管理工具，快速实现建材门店量化管理！
 潜在顾客购买预算表

 重点客户信息收集表

 顾客装修信息分析表

（三）演练五个销售话术，门店销售人员业务技能倍增！

1、迎宾时，说什么才能留住顾客？

2、开场时，怎么赞美才能取悦顾客？

3、演示时，说服顾客的八个有效方法？

4、谈判时，怎么做才能化解价格异议？

5、送宾时，说什么才能让顾客乐得转介绍？

[课程大纲]

一、顾客心理与行为分析
【小组讨论：向销售管理要业绩，6个核心问题重新审视销售订单】
1、顾客购买决策过程模型
-建材行业的产品销售需要面对的不同人群细分
-建材行业的户外拦截创新与网络营销技巧
2、顾客建材产品选购知识
-顾客知识包括：产品知识、购买知识、使用知识、说服知识、购买知识
-建材行业具有五大行业特征，服装行业的销售技巧无法简单复制和嫁接
3、建材行业顾客选购特点
-顾客在选购建材产品时，形成了“一逛、二比、三买”的消费特点
-针对不同阶段的顾客购买特点，门店销售人员的应对技巧
二、营销创新，门店快速集客
【案例分享：宜家家居的店外创新拦截活动】
-门店集客是撒网捕鱼，销售技巧是池塘钓鱼
-销售员的最大差别就在于待机时间的管理方式
-“让门店看起来忙碌”是吸引顾客进门的有效手段
【案例分享：广东同富花园酒店独特的洗碗体验】
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-营销比销售重要，营销=造势=托
三、门店销售动作分解
第一步：迎宾
-迎宾时常用的 6种错误用语
-正确的迎宾动作和指导用语：
这位先生  /  小姐，您好，欢迎光临  

【游戏体验：尊重首先从关注人开始】
第二步：开场
-导购开场的 6个最佳时机
-导购开场的 4种有效方法
-超级赞美之无敌攻略
-正确的开场动作和指导用语：
先生  /  小姐，您真识货，这是我们的新品（  4      种技巧）  
【情景演练：如何不漏痕迹地赞美别人】
【视频分享：《让子弹飞》中 1＇44 秒 4次赞美】
第三步：识别顾客
-正确的识别动作和指导用语:

先生  /  小姐，您今天买吗？（不看答案，看顾客表现）  
课程重点1：快速判断出顾客今天买还是不买？
【小组讨论：8种情景快速判断顾客购买意向】
课程重点2：针对不买的顾客，如何刺激今天就买？
【小组讨论：有哪些方法可以刺激顾客今天就买】
课程重点3：刺激无效，如何收集顾客信息？
-建立完整的顾客信息档案至少包括 7个内容
-快速要到顾客电话号码的 5个有效方法
-精确掌握顾客购买预算的 4种提问技巧
【小组讨论：怎样发问才能精确了解顾客购买预算】
-顾客的性格特点与购买角色分析
课程重点4：三套管理工具，实现门店量化管理
 《潜在顾客购买预算表》：做加法，销量自然倍增

 《重点客户信息收集表》：做管理，赢得客户好感

 《顾客装修信息分析表》：做设计，专业促成交易

第四步、体验
1、有效沟通，赢得信任
-两种顾客需求理论的分析：马斯洛需求层次论和冰山理论
【案例分享：顾客没按计划买服装，买了公仔，反而更开心】
【头脑风暴：从王先生爬楼梯的故事，分析他的显性和隐性需求】
-挖掘顾客需求的 3种方法：辨伪存真、从大到小、由近推远
-当顾客的期望值无法被满足， 3种解决办法
【案例分析：张先生订机票的解决方案】
2、专业展示，建立标准
-说什么：产品介绍的 4个层次
【小组演练：FAB销售法的实战应用技巧】

3



-怎么说：产品介绍的 8种方法
-正确的体验动作和指导用语:

先生  /  小姐，我们这款产品……（用自己的话说出来）  
【引申讲解：讲故事的销售技巧（可根据企业需要，用时 30-45分钟）】
-怎么做：情景体验与对比体验
-情景体验，增加顾客的购买欲望
-对比体验，刺激顾客“买我”的决心
【案例分享：某品牌吸油烟机导购大姐的演示技巧】
【小组讨论：产品演示的基本步骤】
3、完美服务，超越期望
-门店服务的 4个关注点：服务标准、服务流程、服务态度、服务等待时间
-门店创新服务管理
【视频分享：海底捞的“变态”服务是怎么做到的？】
4、氛围营造，感官营销
-家居建材门店留人的十大要素应用技巧
-产品销售高端体验：5种感官营销技巧
【推荐阅读：《用感官刺激把顾客留下》，作者-李治江】
第五步：设计
-为顾客定制产品设计整体方案
【案例分析：胡敏霞卖灯（讲师原创独家案例，网络有转载）】
-正确的体验动作和指导用语:

先生  /  小姐，您是否都满意，您要是都满意，我给您个合适的价格  
-销售心得：不跟着顾客思路走，不与顾客争辩，不主动谈价格
第六步：电话跟进
-吸引顾客第二次上门的 5种有效说辞
-正确的体验动作和指导用语:

先生  /  小姐，您现在方便接听电话吗？我是  ***  
-业主第二次上门，3种顾客关系的处理
【小组讨论：如何处理邻里关系、设计师与业主关系、夫妻关系、老小关系？】
第七步：开单
-识别顾客的购买信号
-主动要求成交的 7种方法
先生  /  小姐，您现金还是刷卡？请跟我来！  
-收银台的细节管理
-关联销售让产品卖得更多
【案例分享：绍兴师爷的生意经】
第八步：送宾
-让顾客买得高兴
-让顾客愿意转介绍
-正确的体验动作和指导用语:

先生  /  小姐，恭喜您新房装修，感谢您选择我们的产品。  
您对我们的产品还有我的服务满意吗？您愿意帮我向您的朋友推荐吗？
【案例分享：送顾客出门的1+2+3  创意礼包】
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四、目前，已经有以下一些行业领导品牌企业引进了《门店销售动作分解》课程：

欧普照明、金陵光源、福田电工、雷士照明、圣象地板、马可波罗瓷砖、世达工具、江浙
商业广场、九牧卫浴、国美电器、五星电器、宏图三胞、百思买、蚕之都丝绸商场、芳菲
尔女装、多彩多姿内衣、光明牛奶、施恩奶粉、前程五金、虎牌电务、八度空间、烟台华
光、亮美嘉家饰、港兰灯饰、冠芝霖……
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