
《转型后的营业厅营销及团队管理能力提升》

一、课程时间：2-3天

二、课程对象：营业厅店长及骨干人员

三、课程目标：

1. 学习在营业厅硬件环境改造已基本到位的背景下，如何进行运营思路的转

型、如何去营造和优化现有营业厅和网点的营销氛围，增强对客户的“黏性”；

2. 作为店长和管理人员，如何运用教练技术和有效的激励手段，提升一线人

员的工作主动性，打造高凝聚力、高战斗力和高责任心的“三高”团队；

3. 掌握系统的终端体验式营销的思路和关键话术，通过录像分析和现场演练，

提升学员的面对面的营销及营销管理技能，提高店面整体的营销成功率。

四、课程大纲：

第一部分：渠道转型的价值及营销氛围塑造

 转型对于渠道人员究竟意味着什么

 模式转型

 心态转型

 技能转型

 店面销售布局的优化

 看一下图片中的店面布局中存在的问题

 终端陈列区的误区分析

 客户等候区的盲点判断

 自助服务区的机会把握

 客户迎候区的要点陈述



 终端陈列图片对照

 这样的终端陈列存在什么问题

 这样的的终端陈列有什么好处

 终端陈列的三原则

 海报设计图片对照

 海报的价值何在

 这样的海报，客户愿意看吗

 海报设计的四项基本原则

 堆头摆放图片对照

 礼品堆头究竟该如何摆放

 找一找图片中堆头存在的问题

第二部分：利用教练技术，打造团队凝聚力

 如何把适合的人放在合适的位置上

 员工沟通风格分析

 如何最大限度的发挥每一个员工的潜力

 店面“排兵布阵”的策略

 运用教练技术打造高士气团队

 何谓教练技术

 教练技术在员工沟通和辅导过程中的运用

 有何有效运用多种激励手段，提升团队士气

第三部分：店内促销与炒店

 炒店前的准备与策划



 人员分工与协作

 流程梳理与优化

 主题策划与创新

 现场管控与评估

 炒店现场应注意事宜

 厅外拦截人员的合理搭配

 拦截行走顾客的动线站位

 拦截人员的激励

 促销区人员与门迎人员的衔接技巧

 促销区人员的“三句话”打动顾客技巧

第四部分：体验营销五步法的具体应用

 体验营销五步法之一——察言观色辨用户

 不同场景下接近客户的技巧和话术（刚进门/咨询业务/投诉抱怨/翻看业务

宣传资料/等待和休息……）

 从服务转到营销的话术技巧（显性和隐形销售机会的把握技巧）

 如何通过简短的沟通来判断客户的性格类型

 如何同客户迅速建立融洽的关系

 情景模拟训练：不同场景下的开场白

 体验营销五步法之二——根据爱好做演示

 显性需求和隐形需求的判断

 如何通过有效的提问来快速挖掘到客户的需求

 倾听的原则和方法



 演示时应主要的关键事项

 情景模拟训练：如何通过询问，在不引起客户反感的前提下，清楚了解到

客户对于终端的具体需求

 体验营销五步法之三——见机行事做推荐

 产品介绍时机的把握

 高效的产品介绍步骤及话术

 通过体验营销的方式进行终端产品的介绍

 情景模拟训练：针对不同机型的终端介绍训练

 体验营销五步法之四——临门一脚要承诺

 什么时机要求促成，既能完成销售又不引起客户反感

 面对客户的拖延该怎么处理（我再考虑考虑吧/我下次来营业厅再买吧/我回

去问一下家里人的意见吧……）

 面对客户的顾虑该怎么处理（你这手机太贵了/我身边似乎没有朋友用这款

手机的/你们的手机样式不好看/你们的信号听说是很不稳定的……）

 情景模拟训练：当客户提出不同的异议情况下的处理技巧

 体验营销五步法之五—按需服务免投诉

 结束销售时的话术

 如何为客户提供有针对性的增值服务

 情景模拟演练：完整销售流程的演练

第四部分、案例应用与角色模拟练习                                      

 一对一现场练习；（按照课程讲授的方法进行分小组以及一对一情景演

练）



 案例研讨：碰到这样的客户该怎么办？


