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《门店兵法——门店布局、管理与销售》课程大纲
门店布局、管理、销售，必须掌握的系统方法

同样的费用，如何选择更好的门店？

同样的位置，如何更加吸引顾客？

同样大小的门店空间，如何精致化？

同质化产品，如何差异化销售？

同样水平的导购，如何成为销售精英？

同样的顾客，如何让他选择你而不选择竞品？

同样的工具，如何发挥不同的价值？

同样是管理，如何构建赋能式系统？

同样的时间，如何更快的推动业绩？

同样的培训时间，不同的培训效果——尽在资深培训专家余木老师

的《门店兵法——门店布局、管理与销售》课程

主讲老师：余木

资深营销操盘手
职业团队建设师
多家企业商业顾问
中国十强讲师
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20多年营销操盘和培训咨询经验
15年大型营销活动操盘和顾问经验
为深度合作公司整体操盘营销发展
为不少公司策划营销战略战术战斗
为众多知名企业和特色公司培训

课程特色：
案例剖析、精彩演练、方法归类、理论传导、心态引导等培训魔圈相结合
采用教练技术、NLP技术等心理学教学技术
精彩讲授、互动演练、团队竞赛、现场实战、作业布置相结合
既有理论的高度、又有实战的效度、还有方法的用度
案例举一反三，理论包揽大局，方法迁延万象
课程专业化，培训顾问化，学习激情化，成果落地化

课程目标：
1、帮助门店合理选址布局少走弯路
2、帮助门店经营者高效管理
3、整体提升门店销售业绩
4、理顺门店销售系统
5、提升导购销售素养激情习惯
6、提升销售人员的销售思维和销售能力
7、打造门店销售系统，提高销售成交率

课程大纲：

第一部分：门店布局篇

一、门店选址：
1、目标明确，选址才有方向：门店选址 4大目标
2、思路清晰，选址才会事半功倍：门店选址策略性思路
3、好方法，助力选址高效达成：门店选址 8大重要方法
4、好的选址，还需好的谈判：选址 6大谈判技巧
5、好的选址，还需好的团队：选址团队 6大要求和能力培养
6、好的选址，需要绩效推动：选址 3层绩效设计和 4面管理
作业：根据老师所讲和产品特点，比较三个实际地址优劣

二、门店装饰：
1、门店之眼：
1）门店门头装饰 4大原则
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2）门店门头装饰 4大避讳
3）门头色彩灯光 5大要求
2、门店之脸：
1）门店橱窗装饰 5大要求
2）门店外墙装饰借力技巧
3）店外其它区域装饰利用
3、门店之身：
1）门店内部装饰 3大定位
2）门店内部整体规划 5大要求
3）门店 6大动线设计思路
4）门店充分利用店面位置、店面大小等布局方法
4、门店之五脏六腑：
1）门店前台，如何既装的费用节省，又好看，还符号品牌定位？
2）门店接待区，如何装的既不浪费空间，又好接待顾客？
3）门店产品区，如何体现产品层次和档次？如何实现颜值和实用双目标？
4）门店互动体验区，如何增进顾客成交情感？
5）门店客户座谈区，如何利用空间又有利成交？
6）门店墙体展示区，如何结合品牌、产品、位置等装饰，增强顾客认同度？
5、小店如何装的实用别致？
6、大店如何装的气派精致？
作业：自家门店装饰不足之处，立马整改，提升顾客吸睛率

三、产品陈列：
1、产品陈列核心思想
2、产品陈列整体思路规划
3、产品陈列如何良好利用店面空间
4、产品陈列动线设计方法
5、主产品养眼凸显法
6、主产品和副产品错落陈列法
7、爆款产品促进销售陈列法
8、高利润产品优势凸显法
9、套餐产品搭配陈列法
10、增销产品升级陈列法
11、产品货架品牌推广法
12、产品标贴宣传设计法
作业：把自己门店产品，不合适的重新陈列

四、门店氛围营造：
1、门店氛围营造思路：
1）顾客感知环境原理
2）门店氛围营销定位
3）门店氛围 3大目标
2、门店“5觉”营造：
1）营造 5种客户好感觉
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2）视觉氛围营造 6大技法
3）听觉氛围营造 3大声音
4）味觉氛围营造 3大方法
5）嗅觉避讳 3大区域注意事项
6）触觉如何让客户产生拥有感
7）门店五感合一的心觉营造
3、门店促销氛围设计：
1）门店促销氛围设计思路
2）门店促销氛围 4大武器
3）门店促销海报装饰要求
4）门店促销展示品设计吸引
5）门店促销礼品摆放思路
6）门店促销外部氛围营造手法
7）促销播报营造氛围 8大技法
4、门店人气氛围营造：
1）门店如何显得人多
2）门店人气氛围 5大技法
3）门店如何展现人气抢购
4）门店如何造成人气轰动
5）门店体验氛围营造 4大技法
6）门店人员形象氛围营造技法
5、让客户感觉值的 8大方法
作业：梳理一套自己门店氛围营销方案

第二部分：门店管理篇

一、门店管理整体思路：
1、门店管理认知：门店之“管”“理”
2、门店就是战场：店面战 6大关键管理
3、核心业绩指标：门店销售 4量管理
4、经营四个核心：提升门店销售 4率
1）进店率提升的 5大关键
2）成交率提高的 8大武器
3）成交额提高的 4大技巧
4）回头率增加的 8大服务
5、门店管理逻辑：管理 3大圈层
6、门店管理艺术：门店管理如何提升好感
7、门店管理科学：门店管理如何形成规范
作业：构建门店管理整体系统，画出思路图表

二、门店人员管理：
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1、导购素养：
1）导购就是大兵，一线大兵赢得战争，一线导购赢得销售。
2）如何充分发挥导购 3大价值 

3）认识三大根本
4）客户喜欢的导购员 4大特质
5）导购的 3大境界：表现、特点、中心
6）导购 3大核心思想
2、导购招聘：
1）导购招聘 6大好渠道
2）导购招聘面试正确方法
3）吸引导购加入的 5大方法
4）导购招聘配套工具资料
5）导购招聘人员的形象管理
3、导购管理：
1）导购入职 5大注意事项
2）如何充分调动导购积极性
3）导购 3大绩效管理方法
4）导购能力提升 6大教导方法
5）导购问题沟通 5大激励方法
6）想离职的优秀导购 5大留用方法
7）导购离职还感恩的 4大方法
4、门店其他人员管理：
1）市场人员 6大管理方法
2）门店前台和收银 4大管理方法
3）产品顾问和设计师 5大管理艺术
4）门店临促人员 6大管理方法
作业：根据课程所学，导购选用育留机制方法实操

三、门店客户管理：
1、客户数据管理：
1）客户 4大关键数据管理分析方法
2）如何利用数据提升门店人员销售
2、客情分析管理：
1）客情分析 6圈逻辑思路
2）客情分析 4大关键把控
3）客情分析 4大目标到位
4）客情分析 3大销售运用
3、客户接待管理：
1）门店接待流程设计
2）门店接待节点把控技巧
3）客户接待工具运用方法
4）门店接待沟通话语艺术
5）客户接待仪式感打造
作业：整理一套门店客户管理表格
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四、门店环境管理：
1、门店卫生环境如何保持好感觉？
2、门店物品摆放如何快速好归位？
3、门店促销物料如何嫁接利用？
作业：查看门店环境死角和不太重视之处，改进门店环境

五、门店岗位管理：
1、门店制度设计 3大逻辑
2、门店岗位职责 6大理解执行
3、门店岗位文化 3圈价值设计
4、门店岗位对接 4大事务处理
5、门店每日值班 3大管理要求
6、门店岗位绩效 5大促进销售
作业：把原有的门店岗位制度进行升级

六、门店会议管理：
1、门店早会，如何开？
1）门店早会如何开的激情？
2）门店早会如何开的高效？
3）门店早会如何坚持开？
4）门店早会如何在坚持中变动？
2、门店夕会，如何开？
1）门店夕会和早会是否一样？
2）门店夕会如何实现目标？
3）门店夕会如果促进成长？
4）门店夕会如何促进业绩？
3、门店周会，如何开？
1）门店周会 4大错误
2）门店周会 3大注意事项
3）门店周会 3大目标原则
4）门店周会 2大重心
5）门店周会高效时间把控方法
6）门店周会数据工具运用
7）门店周会记录管理
4、门店月会，如何开？
1）月会与周会有什么不一样？
2）月会的战略性展现
3）月会的战术性打法
4）月会的场所和氛围营造
5）月会的如何培训嫁接
作业：做出一套适合自己门店的会议管理系统

七、门店资源管理：
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1、门店团队 4大资源管理方法
2、门店总部 6大资源管理嫁接
3、门店周边 6大资源管理利用
4、门店联盟 5大资源管理技法
5、门店网络资源 3大有效管理
6、门店关系资源多层有效管理
7、门店客户资源 4大高效管理
作业：挖掘身边还有哪些资源可以嫁接运用

第三部分：门店销售篇

一、门店销售整体思路：
1、理解销售发心：
1）销售的发心是什么？
2）销售成交 3大思想
3）门店销售 8大原则
4）门店销售 3大版块流程
2、认知销售成交：
1） 销售的本质是什么？
2） 销售价值主张
3） 销售是一套系统，展现价值主张的系统
4） 价值主张设计 3大驱动因素
5） 谈单成交 5点系统
6） 谈单 3大目标的顺序
3、顾问式成交：
1）谈单水平 3大层级
2）顾问式销售模型原理
3）顾问式销售流程
作业：结合产品销售运用顾问式成交模型

二、门店销售接触技法：
1、门店销售 4大思考
2、顾客接触的 4大意义
3、接待寒暄参观门店流程
4、快速吸引顾客推介的 7大吸引大法
5、接待顾客传递信息 6大注意事项
6、顾客接触 4大要素
作业：梳理自己门店接近吸引顾客的话术

三、门店销售情势把握：
1、把握三大情势：
1）知市：把脉市场 3面情势，因势利导
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2）知己：掌握门店 6大情势，因情沟通
3）知彼：运筹顾客 5阶情势，因时成交
2、有效探知客情：
1）懂客才懂销售：如何挖掘客情？
2）分析顾客表里需求
3）分析顾客真假底限
4）顾客精准画像：顾客 5类消费分析
5）有效探测客户需求 3大技巧
6）关注顾客 5个关注点
7）不同顾客需求差异性分析
8）顾客需求的 3大确认
9）探寻顾客需求的技巧，有效探测顾客需求 3大方法
3、销售发问技巧：
1）销售是对话，不是说话：销售不是说出来的，而是问出来的。
2）发问的原则和逻辑
3）问题设计：销售的能力就是设计问题的能力
4）步步诱导的提问技巧
5）发问 6大注意事项
6）销售人员的 7不问
7）销售发问闯三关
4、销售聆听技巧： 

1）听的 5个层次
2）聆听 3大原则
3）聆听 7大技巧
5、顾客心理分析：
1）顾问式销售分析客户心理
2）顾客购买心理阶段法则
3）顾客消费 10大心理效应
4）顾客购买需求和标准分析
5）顾客进店浏览心理分析
6）顾客观看产品心理分析
7）顾客交谈沟通心理分析
8）顾客提出异议心理分析
9）顾客购买成交心理分析
10）产品定向，为顾客做诊断
6、客户认知分析：
1）顾客对产品本身的认知分析
2）顾客对产品行业的认知分析
3）顾客对我们品牌的认知分析
作业：回顾产品销售中一个印象深刻的顾客，利用刚学的方法进行剖析

四、门店销售方法思路：
1、销售就是思想战：
1）现场案例互动，导入销售道术
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2）销售是价值观的销售
3）信任的最高阶是理念信任：客户满意的 3个层次
4）分析 7个方面理念，把握理念成交
5）设计成交理念 3大视角
2、建标准流程技法：
1）明确顾客标准 4步流程
2）引导顾客标准 3步导入
3）创建顾客标准 4大主题
4）强化顾客标准 5点技法
3、销售卖点法则运用：
1）如何换角度说产品优势
2）客户购买 2大动力销售
3）痛苦加大法 4层逻辑
4）快乐加大法 6大方法
4、销售情感亲近方法：
1）客户亲近 5个技巧
2）赞客户技巧话术
3）8个角度找同点
4）表认同 2个纬度
5）提建议方法技巧
6）交朋友技巧话术
作业：情感运用方法谈单实操

五、门店销售价格技巧：
1、心理定价——操作交易价值：
1）运用交易效用理论谈单
2）影响感知交易价值的因素
3）参考价格与实际价格的差异
4）感知价格公平
2、操纵感知价格：
1）价格质量推理
2）让价格更实惠
3）三大角度价格
4）价格分解方法
3、优惠政策成交方法：
1）优惠政策设计方法
2）优惠政策谈单思路
3）客户优惠疑问答疑
4）优惠政策谈单工具
4、价格促成技巧：
1）客户嫌贵促成技巧
2）超出客户预算技巧
3）价格促成配套技巧
4）让客户签合同技巧
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5）配合促单技巧
作业：根据培训教导的方法，进行谈单促成训练

六、门店销售促成招数：
1、促单心态：
1）促单发心
2） 5种促单观念剖析
3）促单思维
2、促单信号：
1）口头信号 6类特征 4类具体的促单口头信号语言
2）6种表情信号
3）5种促单姿态信号
3、促单技法剖析：
1） 4层促单技法逻辑
2） 6种基本促单技法
3） 10种升级促单技法
4） 5种辅助促单技法
5） 4种另类促单技法
4、促单战术 10大高招：
5、促单工具：
1）荣耀凭证
2）自我包装
3）4个方面案例见证
4）4个方面同行资料
5）4个方面签单凭证
6）以往活动优惠
7）促单礼品运用
5、10大促单忌讳
6、销售异议处理：
1）异议的表象、真相和根源
2）分析对方考虑什么，听出具体的问题
3）异议处理法则
4）异议处理心情套路
5）8大常见异议处理，提升成交率
6）3大类别异议处理
作业：不同客户，运用适合客情的促单方法技巧

七、门店销售综述：
1、门店销售层次：
1）门店销售 3层次，不同层次不同销售结果
2）高层次销售的 5大技法
2、门店销售主题方法：
1）互动式销售 8大互动销售技法
2）体验式销售 6大体验促动招数
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3）教导性销售 6大逻辑赢得信任
4）情感性销售 4大层面感动客户
3、吸引顾客再来：
1）谈单沟通给客户留下 4条尾巴
2）吸引顾客再次见面的 9大策略
3）为下次见面做好铺垫的好方法
4）提前告知顾客对接的 4个内容
5）5大角度学会给顾客布置作业
4、门店销售追踪：
1）顾客离店后 5步追踪法
2）顾客二次到店 6步销售法
5、门店销售注意：
1）门店销售注意事项
2）门店销售常犯的 5大错误
作业：总结梳理门店销售系统，用之于实战


