
                                                    

绝对成交销售技能与狼性销售战斗凝聚力提升

——食品行业店面营销实战技能提升训练——

【课程背景】

看似很努力，但整体的业绩突破规模还是非常有限？我们以为很了解客户，但结果总

是差强人意？我们以为自己很专业，总是滔滔不绝，但距离打动客户总是还差一步？客户

总是有各种理由拒绝，真的是因为 TA不需要吗？如何才能成为一名销售精英，应该具备

什么样的能力？到底该怎么做？由于市场的冲击，对于单纯的店面、柜台、卖场类的零售

业务越来越难做了，所以这就对导购员/营业员的互联网思维、专业知识、沟通艺术、销售

技术、抗压心态提出了更高的要求。于是，作为一名优秀的销售员/营业员，不仅要懂产品、

懂服务、懂销售还得懂人心；不仅要让顾客心甘情愿的购买商品，还得让顾客感觉到所购

商品物超所值；不仅要当好顾客的消费顾问和服务大使，还要当好门店、企业与顾客之间

的桥梁与纽带。那么如何将一名普通的导购员/营业员培养成金牌销售呢？

【课程收益】

1.让销售员/营业员更加积极主动、爱岗敬业、凝聚力提升（心态决定成就规模）

2.互联网时代快速帮你打造提升区域 IP形象（微信实战营销为例）

3.快速让客户信任你、喜欢你、需要你。(“感觉”决定成交效率)

4.掌握销售语言魔力公式 全脑销售呈现拿客户（表达艺术与能力）

5.掌握客户的购买心理与需求，化解客户的常见异议（读懂客户促成交）

【课程对象】各门店、店面、柜台类销售人员、导购人员

【授课风格】直击本质、风趣幽默、实战实用



                                                    

【课程特色】行动学习+引导技术+影片教学+案例研讨+实战演练

【培训课时】1天（6小时/天）

【课程大纲】

开场破冰：营造轻松、高效愉快的学习氛围

岗位技能VS人际技能VS概念技能

一、你在客户心中是谁，决定成交效率

1.定位原理-如何征服客户心智

具体路径（微信营销为例）-造人设-立标签-会聊天-利营销-增绩效-好生活

实战演练互动练习：取名标签、介绍黄金术、搭讪话术、行动计划

二、销售精英-专业职业力提升

 职业形象的塑造

1、仪容：面部、头发、口手、淡妆

2、仪表：工装、配饰

3、仪态：精气神、微笑、眼神、走坐行蹲、手势、鞠躬

4、服务用语及岗位语言规范

 精英学习力提升

1、熟知行业、公司、品牌、产品、流程、服务、对手等

2、提升专业度的黄金秘籍：上切式学习VS上堆式学习

三、把握客户深层次需求，传递价值

1、购买过程中的心理变化

1）注视或留意：购买的第一阶段       2）产生兴趣：有意向进一步了解

3）联想：联想使用情景与享受感觉     4）产生欲望：有购买冲动但疑虑可有更好替代

5）比较权衡：货比三家               6）信任：征询意见—影响顾客信任的 3个维度



                                                    

7）决定行动：采购购买行动           8）满足：实现自己的购买欲望—满足感的 3个主

要来源

2、切准顾客的“需求按钮”

1）望：观察顾客的外表与体态         2）闻：聆听顾客的基本心声

3）问：了解顾客的基本情况与需求     4）切：凭借经验猜测顾客的心理

3、不同类型顾客识别与应对策略

1）不同性别：男/女  

2）不同年龄段:老/中/青  

3）九大性格特征的沟通策略

话术支持：应对 4 种顾客拒绝的话术模板

1）我随便看看  2）太贵了  3）真的有那么好吗  4）没有听说过这个品牌

案例：1、奔驰销售顾问  2、家具销售顾问  3、食品销售顾问演练：4种拒绝

三、解除抗拒，绝对成交

1）客户异议处理工具之：同理心沟通公式

接近留住顾客 ：6套寒暄的参考话术  赞美的 1个格式、4个技巧 1个特别注意

2）刺激客户欲望的 5 种策略

3）价值传递工具之：FABE法则/GW法则

4）利他思维表达法-快速征服客户的 3个方法

案例：1、吊椅  2、私教课 3、陪王总购衣、4、家具的推销

演练：赞美+FBAE（结合实际产品或服务）+全脑表达快速征服客户

四、终极成交实践

1、打破顾客沟通坚冰----面对以下问题的 7套拯救话术模板以及内在逻辑

1) 我们热情迎客，顾客冷冷的说：我随便看看！



                                                    

2) 顾客喜欢，但同行觉得一般，建议再到别处看看！

3) 顾客喜欢，但讨价后并犹豫说：我再考虑一下！

4) 我们建议顾客体验，但其感觉不是很配合！

5) 卖瓜的哪个不说自己的甜！

6) 导购介绍完，顾客毫无感觉，无言转身要走！

7) 眼看要成交，闲逛路人随意说句消极话，便犹豫！

2、销售过程问题破解---面对以下问题的 7套拯救话术模板以及内在逻辑

1) 顾客一进门便说：你们有没有XXX的东西！

2) 如何才能延长顾客留店的时间，让客户坐下交流。

3) 刚出新货，顾客仍要拿新的，但库房无库存。

4) 东西不错，下次我带朋友过来让他看看。

5) 是否会出现变形、变色、生锈等问题。

6) 你们是哪里的品牌，都没听过，还这么贵！

7) 你们还是名牌呢，样品做的都这么粗糙！

3、销售价格异议处理---面对以下问题的 7套拯救话术模板以及内在逻辑

1）隔壁牌子和你们的差不多，但要便宜的多！

2）东西我喜欢，都来几次了，再便宜点就买了。

3）都谈这么久了，给个面子，再少XX元我就买了。

4）算了吧，我觉得没必要花这么多钱买这么好的。

5）别的地方老顾客都有折扣，你们怎么没优惠？

6）我和你们X总很熟，不给我这个价格我就电话他！

7）顾客对商品很满意，了解价格后便准备离开。

4、优惠折扣异议处理---面对以下问题的 7套拯救话术模板以及内在逻辑

1）你们的可不便宜，都能打几折呀？



                                                    

2）今天我只是来看看，等您们打折时我再来买。

3）我不要你们的赠品，换成折扣吧！

4）怎么不打折，比你们好的 xx品牌都打折！

5）折扣和赠品只能二选一，但顾客两个都想要。

6）xx品牌不光打折，还有赠品！

7）顾客对产品很喜欢，询问什么时候有活动。

5、商品不满情绪处理---面对以下问题的 7套拯救话术模板以及内在逻辑

1）与其他品牌相比，你们的贵宾卡优惠力度太小！

2）如果过段时间价格比我买的低，你要赔我差价！

3）虽在退货期内，但顾客却因非质量问题要退货！

4）虽然可以按规定退货，但已经超过了退货期！

5）无端要求退货，并威胁不解决不离开门店！

6）有的顾客买东西很麻烦，反复调换！

7）索要顾客联系方式，顾客说：需要时会找你！

演练：结合实际情况针对性演练

五、狼性销售心态、凝聚力提升篇

一、你真的了解你自己吗

二、思维定式决定行为结果模型

三、积极主动是事业成功的首要条件

四、工作就意味着自我价值的实现与提升

五、用感恩与贡献的心态实现人生赢家

六、销售执行力之结果思维

七、用心做事才能把事情做好

互动游戏：推手与击掌
案例影片：买车票、反馈



                                                    

 案例：销冠之路 等等

 收入倒逼狼性目标制定和执行力打造

1.如何制定最贴近自身的狼性目标（变被动为主动）

2.狼性目标制定 3个原则和 3个方法（切实可行、可效）

执行工具：如何用 5个关键字快速提升团队执行力和个人行动力？


