
 终端业绩密码--体验式销售
讲人：王雯楚

课程背景：

你是否在日常销售工作中会有这样的遭遇和困惑？
▲ 当你邀请客户：“您可以体验一下效果”，客户直接打断拒绝：“不用了，我再看看”。
▲ 当客户质疑：“不管去哪家门店，都是一样的款式，都不知道该相信谁了？你该怎么说？ 
▲ 当你声情并茂的讲完产品的专业知识，客户却说“你说的不对，我在网上查到的是.....”
▲ 当你热情的讲解:“我们品牌的产品无论是口碑还是品质都是非常不错的哦”，客户却说：”是
全国口碑还是全球口碑？你们产品的占有率是多少？产品介绍能给我出一份详细参数吗？“

后疫情时代，大部分的终端店铺都会遇到经济萎靡、行业竞争加剧以及各种销售方式的
产生，这可能会导致销售额下降，整个销售团队都遇到了前所未有的困难。消费者从 X 世代
发展到 Z 世代，从传统的供需关系到情绪价值供给，那么“懂克制的低物欲，有质感的高消
费”会成为未来市场的消费趋势而， 我们的销售人员真正要 ”卖“的什么？

课程收益：
◆了解体验式销售对应当下市场的重要性
◆认识自己销售风格的优劣势，了解不同客户的需求点及反应 ，从而精准提高成交率
◆掌握体验式销售流程 5 步闭环，完成销售技能的升级
◆运用情感销售技巧，让客户沉浸消费价值中

课程时间：2 天，6 小时/天
授课对象：优秀导购、店长、督导、加盟商
授课方式：讲师讲授+案例分析+视频互动+行动学习+情景模拟+实操演练
课程强调互动和练习（且练习内容与场景多与实际工作相关），让学员的问题当场可以解决，培训效
果当场落地

课程大纲：

第一章：Z 世代消费特征以及消费需求
1、Z 世代群体的特征和消费习惯分析
2、Z 世代消费的“5定”原则
现场互动：小组探讨总结消费习惯演变

第二章：体验式销售的概念和重要性
1、体验式销售的概念：通过让客户亲身参与、体验产品或服务，从而产生购买意愿和行为
的一种销售方式。
2.、体验式销售的重要性：能够增强客户对产品或服务的认知和信任，提高购买决策的效率
和满意度，促进品牌形象的提升和市场份额的扩大。
3.、体验式销售的定义



视频分析：体验式销售流程

第三章：体验式销售五部曲
1、连接：如何瞬间赢得人心，和客户的 first look 的建立
 塑造良好的品牌形象
 你的形象价值决定顾客的脚步
视频分析：形象的重要性
 问候顾客的 6 种开场方式
 迎接顾客的语言技巧
现场互动：日常迎宾的方式
 快速建立信任的三大法宝
 迎宾声制造热情热销的氛围
 吸引顾客的 MOT 关键点
2、探询：发现顾客最底层的购买动机，问问题的终极技巧
 顾客的十个购买动机分析
 收集顾客信息，挖掘消费潜力
 分析顾客的显性需求与隐形需求
 如何打开顾客心门——赞美
现场演练：赞美的技巧和方法
 望问闻切探寻和引导顾客需求
 需求引导提问技巧
3、体验：价值>场景>功能
 多说一句话激发顾客购买兴趣
 产品介绍的时机和内容
 FABE 销售法则和话术
现场演练：FABE 销售话术和构图话术
 感官体验：从视觉、听觉、嗅觉、味觉和触觉等方面，为客户提供全方位的感官体验。
 情感体验：通过引发客户的情感共鸣，增强客户对产品的认同感和依赖感。
 思考体验：通过启发客户的思考，使客户对产品产生兴趣和好奇心。
 行动体验：通过引导客户参与产品体验活动，让客户在实践中感受到产品的优点和价值。
 关联体验：通过建立产品与客户的情感联系，使客户成为产品的忠实拥趸和推荐者。
4、成交：照顾好顾客的情绪心理，就能实现精准成交
 识别成交的三种心理信号
 不同职业顾客的行为心理分析
 不同文化的顾客购买行为
 不同类型顾客的购买行为
现场演练：角色扮演，模拟销售场景
5、维系：让顾客成为你的追随者
 及时解决客户问题
 创新客户互动方式
 个性化营销与推荐
 建立持久的客户关系
现场互动：分享自己维系成功案例



第四章：体验式销售的实践案例
1、体验式销售的成功案例和失败案例分析（学员互动）
2、对课程内容进行复盘


