
攻心销售---店面（导购）销售技巧

【课程背景】

企业发展，营销是龙头；营销发展，团队是关键”，这是很多企业的共识，尤其具有重要的意义，
能否在严峻的市场困境下突围，急需一批具有明锐思维的营销人员以及一支骁勇善战的销售精英队伍。
正如一句广泛流传的话：成功的企业，一般都有高效的团队；失败的企业，一定能在销售团队中找到根
源。

如何提高销售人员自身的销售技能，如何打造一支卓越的充满激情的销售团体？这是令大多数管理
者向往却又头痛的事情。激励团队士气，加强团队凝聚力，提升销售团队销售业绩，使销售人员真正的
爱上销售，由一份工作变成执着的事业，为企业和个人创造更大的财富，攻心销售带给你答案！让你的
销售团队爱上销售。

【课程收益】
 加强认识什么是销售，探寻销售的本源
 激励销售人员及管理团队的士气
 学习赢得客户信任的方法
 学习解答销售工作中客户疑问的应答方法
 掌握不同性格客户的特点和沟通技巧
 掌握判断客户意向的方法和技巧
 了解客户在不同阶段的不同思考
 学习主导话题的能力
 店面销售人员必胜的攻心话术及技巧

【课程特色】

◆销售团队必选的体验式互动内训课程。
◆结合销售人员特点精心设计的课程内容。
◆针对销售过程中存在的实际问题层层剖析，并以独特的“理论讲解+精准案例分析＋小组讨
论＋体验式情景模拟＋互动游戏+视频赏析”的激情授课方式展现给学员，以效果为导向，幽
默风趣、通俗易懂、见解新颖、深入浅出、别具一格。

【课程大纲】

第一讲、认识店面销售
◆认识店面销售，为什么选择销售？
◆销售工作给你带来的六大好处；
◆必须掌握的销售流程；
◆销售人员的第一印象至关重要，销售就是销售自己；



◆销售人员的自我激励必胜习惯；
◆掌握说服的技巧；
◆正确的销售信念与态度；
◆超越自我，成为高手。
第二讲、攻心销售（销售激励技巧篇）
前言：攻己之心、攻敌之心，知己之心，知彼之心，百销而不殆。
七心销售法，六个小心，一个大心。
1、企图心
什么是企图心？

企图心是想要？要还是一定要，一个要结果的人会立即采取行动！
怎么表达你的企图心，企图心一定要有，但一定要学会方法。

2、相信自我能力之心
◆当顾客骂完你后他已忘记，是你自己记得并用来摧残自己。
◆主动接触顾客有危险还是不接触顾客有危险？
◆转换恐惧，打开销售成功之门。

3、相信顾客相信自己之心
通过语言沟通让客户相信自己，只有沟通才能建立信任，说话和沟通的目的让受者采取

行动，按照你的意愿去做。
如何与客户沟通：
问：与顾客沟通的关键
（1）问简单的问题（顾客都是被自己所说服，找到他的核心价值观，用价值观撬动他。）
（2）问二选一的问题。
（3）问封闭式问题。（让顾客舒服大于对错。）
听：倾听的秘诀
倾听用纸和笔来完成。从容大于能力。
说：说话的技巧
（1）给顾客明确的指令

成交的一切意义就在成交本身，顾客来到商场的最终目的是来听你介绍产品的，还是来
购买产品的，他来听你介绍产品的目的也是为了最终购买产品。
（2）不说太多废话。
（3）引导顾客产生得不到的产品及由此产生的隐形痛苦，制造得到产品或服务后的享受或
美好憧憬。
4、相信自己公司的产品之心
◆销售的第一个心态：交换心理。
◆相信产品之心的核心：重复成功案例。
◆顾客永远买结果，不是买过程和成分。

5、相信顾客现在就需要之心
◆化解顾客障碍：太贵了——代表顾客怀疑同类产品还有没有别的地方更便宜。你有见过比
这便宜的吗？同一时期，你要买到比这便宜的，便宜多少返还多少。
◆质量！——代表顾客想要承诺（保证）。你有什么保证？——你要什么保证你才放心？—
—给他一个让他放心的保证，不论这个保证是什么。
◆服务！——代表顾客想知道能提供什么服务。你们都有什么服务？——你要什么特殊服务？
——给他量身定做服务。



我们永远不能回答顾客所有问题，我们永远可以反问顾客问题。

6、相信顾客购买、使用产品之后对自己的感谢之心
为什么？要你相信顾客购买你的推荐的产品，反而要感谢你呢！因为你是站在顾客的角

度，为顾客去考虑，帮助他实现了购买产品的愿望并得到了相对的享受，顾客应该感谢你。
你所获取的报酬是你所付出的等价交换。

最后一个心就是用心
什么是销售冠军？销售冠军就是1%的专业知识加上99%的进取责任心

目标管理：
※了解目标管理的构思，培养主动工作的意识
※把握目标管理的本质
※握目标管理和数值管理的区别
※掌握目标管理的事实方法
※提升自我目标管理的能力

第一篇：目标管理
1、目标的意义
2、目标管理的定义
3、不设定目标的原因
第二篇：目标的设定与分解
※目标设定的范围
※设定目标的前提 
※设定目标的五项原则
※强烈的企图心
※目标一定要视觉化
※设定目标的步骤和执行分解目标

感恩与责任
感恩教育，唤醒学员心中对施恩者的尊敬与感激，让被现代文明所侵蚀的学员们的心灵，

受到撞击和洗礼。让大家生活在一个“知恩”、“感恩”、“报恩”的和谐氛围中。
【课程大纲】
第一部分：团队组建 导入感恩，迈向人生的成功路

以家的模式建立团队形成家庭的氛围，规划出团队愿景，导入感恩
为什么要感恩？
感恩是一种信念：“在困难面前，永不放弃，永不低头”
感恩是一种执著，是一种专注，是一种坚韧
感恩是一种态度
善于发现事物的美好
以坦荡的心境，开阔的胸怀，迎接生活的挑战

第二部分：体验信任与爱心 拥有感恩的心
建立信任基础，体验从未有过的感受
感受同事之间的大爱



分享成功的喜悦
相知、相识、相逢是缘 珍惜缘分

第三部分：体验责任（领袖的风采）

一、什么是责任？

 责任是我们应该去完成的事情，是分内应做的事情。 

 责任是一种职责或任务。

 责任联系着最苦与最乐，最苦是因为背负责任；最乐是因为承担了责任。

二、什么是担当

 担当，敢于承担责任！

 担当的行动：自己的责任自己担当

三.责任与担当的区别和联系

责任与担当的联系

责任和担当相辅相成，没有责任就没有担当，没有担当就不成责任。

没有该不该 只有要不要

四、担当是责任的承受
第四部分：

感恩父母懂得哺育之恩，珍惜美好人生
感恩朋友让我走出孤独，充满信心和力量
感恩企业让员工施展才华



对太阳的感恩是对温暖的领悟
对蓝天的感恩是对蓝的一无所有的纯净的认可
对大海的感恩是对兼收并蓄的一种倾听
感恩是一种回报  
感恩是一种钦佩
感恩是一种品德、是一片肺腑之言



体验项目：领袖的风采或选择练习

附：领袖风采活动流程 
1． 学员背景 
2． 场地、音响、灯光控制 
3． 手电、口哨、秒表、白板、笔、音乐
4． 助教定向 
一、热身活动
二、活动导引
提问： 
在团队的上、下级关系中有哪些困惑？ 
你希望有怎样的领导？你希望有怎样的员工？ 
结论：为什么员工总是抱怨领导对他的帮助和支持不够？难道是真的吗？为什么领导总是
委屈我为员工做了那么多为什么就是不被理解？ 
三、活动导引 简单事情重复做故事 
四、团队建设 分为男女相当的、人数相等的两队 
五、竞选领袖 
这是一面镜子，一种体验，你是否有自信、勇气、力量得到伙伴的认同？我们看看这四位
领袖来自哪几个家庭，我们都相信我们的家庭是最棒的，这是不是真的？ 
领袖要求： 
1．强烈的企图心、信心、决心，明确的目标---赢！ 
2．丰富的肢体语言，快速使队员情绪达到巅峰状态 
3． 超强的行动力 
六、领袖誓诺 
1． 问：你们认为什么样的比赛比较合适？ 
2． 报数比赛规则：a． 四位领袖只负责建设团队，所有队员参加报数比赛 b． 所有队员
必须报数：声音宏亮、清楚、准确 c． 不得抢报、错报、漏报 d． 对方比赛时必须肃静
e． 裁委会两队成绩出来后宣布的比赛结果为最终结果 
3． 领袖公众承诺在团队面临挫折、困难、甚至失败负 100%责任 
4． 两队领袖承担责任示范 
七  活动体验 3分钟 1． 团队成员讨论比赛策略及练习 2． 最后一分钟测试摸底成绩 
5轮比赛 10分钟 1． 成绩宣布 1分钟 2． 领袖践诺 3分钟 3． 建设团队 4分钟 
八、感恩分享（结束）
备注：感恩体验项目《领袖的风采》适合青年受训人群，感恩《选择练习》项目适合年龄
稍长的人群，老师根据受训学员情况调整体验项目，达到最佳的培训效果。


