
《顾客购买心理突破黄金策略》课程介绍（2天）

第一、透过现实背景看顾客心理
【视频案例】她的生意为何不好？
一、行业背景状况分析：

四“多”的现状分析
二、行业产品采购现状：

    采购的六个现状分析
三、行业门店现状分析：

销售的四个现状分析
  【总结】销售必备三大意识
第二、读懂顾客是研究他们的前提

【思考】顾客是我们的什么人？
【案例分享】某品牌的投诉处理
把握不同顾客的应对技巧：

 购买意向不同
 购买角色不同
【案例分析】女婿岳父买东西谁做主？
 性格特点不同
 陪同人员不同（夫妻、参谋、小孩）

第三、清楚顾客购买心理决策过程
销售每单生意的基本逻辑
销售恒等式看顾客之心路
【案例分析】某终端的客流数据启示
研究顾客购买的过程才能有的放矢
【工具分享】顾客信息表+来店顾客数据统计表
壱、 如何让顾客知道店？

    销售三大阶段阐述顾客教育
顾客影响考虑因素
顾客教育常用策略：
 线上推广做教育
 线下地推做广告
【案例分享】王总的县城宣导教育风暴

二、如何让顾客找到店？
建立“1+N”主动营销模式

    【案例分享】江西宝爷的生意模式
1、卖场互动带客
 人脉决定财源

 商户全面联动

 带客形成制度
 平台资源共享   

【案例分享】异业互动每年给罗总带来 60%业绩
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2、老客互动转介

 认识行业推广趋势

 打造铁粉四大策略

  【案例分享】毕总的老客生意经

3、师傅互动拉客

 从家装流程看

 从促销活动看

 推广互动方法

【案例分享】湖南熊总的装修工联谊操作案例

4、小区推广集客
 普查信息

【工具分享】楼盘信息统计表+不同类别新楼盘推广策略

 物业公关

   搞定物业两个重要策略：

   -直接搞定五类人群

   -人脉搞定三个方向

【案例分享】吉林王总巧妙搞定小区物业

 充分准备

宣导告知+团队准备+物料准备

【工具分享】小区推广常用物料汇总表

 入户拜访

拜访常见的四类人群

不同群体差异化应对

【现场练习】拜访不同的人群

【工具分享】业主信息表+装修工信息表+业主邀约函

2



5、电微营销邀约
    电话营销基本逻辑
    微信营销操作思路
三、如何让顾客想进店？

 门店自身有底气：
-良好终端形象
-店内温馨环境
-店内忙碌景象

 人员形象有温度：
-着装职业专业
-语言标准亲切
-动作姿态优雅

第四、明白顾客购买心路历程
一、如何让顾客买产品？

顾客购买我们产品的三大重要因素：
 挖掘顾客真实需求：
挖需求的三种思维
【案例分享】顾客未按计划买东西却更开心
从马斯洛需求理论看顾客需求
提问题的两个方式
【小组讨论】提哪些问题可以挖掘到消费者的需求？

 专业介绍推介产品
产品卖点梳理
FABE 法则介绍
【现场练习】用 FABE 介绍产品

 提供顾客满意价值：
价格告诉顾客了什么
塑造产品价值七方法
处理顾客异议三步骤

 提供顾客适中的成本：
  五类当天必买人群判断
  当天不买五个逼单技巧
  逼单不成留信息的方法
 【案例分享】小胡的销售故事
 处理价格异议十大绝招

二、如何让顾客买更多？
 提高客单价的策略：
 推荐新品及高端款
 设计整体产品方案
 促销活动坎级拉动

【工具分享】门店销货清单
三、如何让顾客再来购买？
  顾客心理变化曲线分析
圆满送客三句黄金臻言
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