
赋能零售动作分解-360度引流与成交

主讲人/盛斌子老师

第一篇 策略篇

一、 “局”理论：所有成交的本质都是设局

1. 基本服务

2. 增值服务

3. 硬性洗脑

4. 软性洗脑

5. 吸引-粘住-搞定

二、 BAFE万能导购法则

三、 经典案例回放

第二篇 卖场巅峰销售“独孤九剑”

一、 引客-360度寻找目标客户

1. 收买导购+微信群+卡拉 OK 

2. 专业市场或小 区乔装拉客 

3. 铺贴工、安装工

4. 老顾客

5. 360      度全景物料二维码   附件  \  二维码  

6. 微信  +房产+传播公司+物业

7. LBS   

8. 房管局、水电公司 

9. 盯住对手 400 电话 

10. ……

二、 感客-视觉的狂欢与盛宴
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1. 门头

2. 橱窗

3. 物料

4. 声音

5. 灯光

6. 道具 

7. 食物 

8. 礼品 

三、 看客-察颜观色、洞悉购买需求

1、根据客户的状态（穿着，状态，进店时间，看门套数）分析

2、根据性别，人数分析客户

3、购买建材的人群（年龄、性别）分析

4、购买力分析

5、生活耐用品的与众不同特征

6、从哪些方面挖掘客户的隐性需求

7、顾客对产品的参数需求

8、购买意向分析：哪些类型的客户意向较深，更容易快速成交？

四、 动客-快速制造紧张的成交法

1. 沟通的三大要素： 声音、动作、内容

2. 情绪传染的身体语言密码

3. 顾客进来的如何做好第一步

4. 端茶倒水的技巧

5. 以动作提升客户的优越感



6. 忙碌成交法

7. 打造“忙碌”的技巧：假定成交的动作

8. 送客的技巧

9. 解码客户的动

10. 成交时机的客户动作

五、 说客-好话一句三冬暖

1. 寻找感情的桥梁

2. 谈资技巧

3. 销售开场技巧

4. 团队协作送客艺术

六、 问客-问对问题赚大钱

1. 问对问题赚大钱

2. 提问的模式类型

3. 强化对客户信息的挖掘

七、 听客-有效倾听的技巧

1. 有效倾听，除了“耳到、眼到、心到”之外，还必须掌握以下关键技巧

2. 如何从倾听中发现需求

3. 聆听的艺术

4. 记事本营销术

八、 赞客-拍马屁的艺术

1. 赞美技巧

2. 赞美的操作要点

3. 动态赞美技巧



4. 不同年龄与性别的赞美技巧

九、 服客-以服务提升客户粘性

1. 只有越“小众”的，才有忠诚度

2. 老客户开发，从客户第二次进店开始

3. 在签订合同后，还应完成哪些售后服务工作

4. 真正的“订单” → “定单”

5. 降低退单率的方法

6. 乔迁道贺

7. “总部”回访开发

8. 面对业主资料，进店客户等潜在客户的名单的开发策略

9. 让老客户推荐新客户的技巧

10.让客户推荐老客户绝对不能完全靠一张嘴，需要两种方法配合

11. 老客户口碑服务技巧

12. 如何处理老客户投诉

第三篇 场景销售篇

一、 场景问答-购买场景的迷局与破解

1. 客户抓住一个产品比较参数不放时怎么办

2. 处理客户关于“产品难打理”问题的技巧

3. 客户为什么不让跟着咋办？

4. 客户说自己随便看看，不用跟着，到时再叫你，咋办？

5. 客户东看看，西看看，购买意向不强

6. 如何解决“看了就走”或者“只看不说”的客户？



7. 哪些方面可以提高客户的滞留时间？

8. 巧妙接近客户的开场话术

9. 正确接近顾客的“产品”开场方法

10. 客户觉得样品或者款式太少了

11. 客户说“过～天再来买，～的时候再来买”

12.夫妻或者父母或者朋友一起来的接待要点

13. 顾客说“我要问老婆，朋友，设计师，产品之后才能决定”

14.现场与朋友讨论“你觉得如何？

15. 顾客同行的其他人不买账，说道：我觉得一般，到别处再看看吧

16. 如何防止小孩搅局

17. “我再看看吧！”如何拆解？

18. 客户说没有听过这个品牌

19.每个品牌都说自己是知名品牌，其实很多荣誉都是花钱买的

20. 顾客问：“你们公司倒闭/撤柜怎么办？”

21.碰到顾客要求退单的情况怎么最大限度的挽回话术

22.拆解“退单”的纠结迷局

二、 逼单绝活-成交的临门一脚

1. 客户采购预算的分析

2. 如果客户说超出预算

3. 针对客户预算的期望值的“双簧”策略

4. 客户觉得价格贵了

5. 如果客户上来就询价

6. 为什么顾客会感慨“好贵啊”



7. 客户说是和老板是好朋友了，要求再打折

8. “你能便宜点吗？”

9. 客户觉得贵了，您是说价值，还是换商品呢？

10. “假单”营销

11.让客户相信这个价格是最优惠的理由

12. 安装促单法（额外增送 VS暗示成交）

13. 假定成交的动作

14. 成交时，顾客查网上产品与价格咋办？


