
课题：门店营销实战与管理提升
授课对象：门店投资管理者
授课纲要：
一、门店经营理念篇
1、本课题学习的价值与障碍
2、中国经济发展的四大阶段及其特点
3、门店管理者必须知道的四大发展趋势

6.1大型耐用消费品产业销售方式不会被彻底互联网化，但是冲击很大
6.2门店必须与大型商业综合体与专业行业运营商抱团抗冲击，协同作战
6.3消费逐渐分流，精准定位品牌目标消费群体，硬件与软件平衡发展才有机会
6.4强化店面管理，提高员工职业化水平，并着重提升终端拦截能力是最重要的工作

二、门店经营管理篇
1、各类型消费品的客户决策模型
2、互联网时代带来的客户思维变化
3、门店经营的突破途径：开源节流
4、如何开源：

4.1进行有效的销售组织
4.1.1销售组织的要素：人、资源、信息
4.1.2销售组织的设计原则
顾客导向原则\精简与高效原则\管理幅度合理原则\稳定而有弹性原则
4.2提升门店营销沟通效率
4.2.1 客户是如何流失的
4.2.2 问题到底出在哪里
4.2.3 我们需要做些什么
4.3门店的精益管理
4.3.1门店形象与品牌的匹配
4.3.2门店人员的基本行为管理
4.3.3门店人员与客户互动的要求：基本态度、交流原则、空间距离等

5、节流
5.1全面理解成本概念
5.2向管理要成本：
了解员工的工作动力层次、分析工作低效的原因并应对
设计内部学习与竞争的机制与氛围、提升员工执行力体系
5.3用协作降成本：这不是个体作战的时代、协作带来的益处、如何继续协作互动
5.4用绩效稳成本：不同层面的考核、不同的考核策略、怎么考核才有效

三、门店实战营销篇
1、门店实战的难点在哪里？
2、什么是销售心理学：销售的过程就是一场心理博弈
3、营销人员的心理因素与谈判对象的心理因素的对比
4、如何理解心理防卫机制
5、客户的决策心理包含了哪些因素
（1）. 面子心理
（2）. 从众心理
（3）. 推崇权威



（4）. 爱占便宜
（5）. 受到尊重
（6）. 自我决定
6、需求层次理论对于谈判对象的分析
7、提问式销售法对客户的心理影响
8、思维引导的应用与心理暗示的使用
9、销售的陷阱：从观点到立场，在对立中销售
四、销售服务技巧篇
1、销售服务的基本观念和态度
2、创造亲切热情的开始
3、激发客户需求的技巧
4、高效处理反对意见
5、如何处理价格异议
6、与客户保持良好的情感互动
如何逼单：
1、学会思考：他是否会接受我的“逼单”？他希望得到什么、期待什么？我要说服谁？
我有哪些资源和素材可以应用？逼单的成功率是多大？
2、不同的客户类型，把握逼单的节奏与程度
3、逼单的几个原则：逼单的基础是心态的博弈，逼单不是为了对立，更不能形成对立
逼单的前提是客户对你建立了一定的信任，抓住客户心理，想其所想急其所急
4、哪些信号出现表示可以进行逼单动作？
5、假设成交法、半推半就法、瞬间促销法、组团忽悠法、领导配合法、


