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	门店生意不好，怎么办？是品牌没有拉动力？是店员能力不行，还是产品价格定得太高？在产品同质化条件下，同类门店的竞争越来越激烈，顾客都喜欢货比三家，面临消费习惯的挑战，我们应当如何应对？静下心来，先想想下面的问题：影响顾客购买的因素是什么？客流量？如何提高客流量？进店率？如何提高进店率？还有成交率？客单价？忠诚度？等等。究竟如何实现这些指标，门店业绩才能真正持续提高。
	1. 有效掌握新零售终端持续增长的赢利模式。
	2. 学会系统辅导零售商生意增长的方法。
	3. 迅速扩大品牌在零售终端的市场表现。
	4. 掌握提升终端销量的多个维度。
	5. 迅速拉动零售终端销量。
	6. 带回一套快速提升终端销量增长的工具系统。
	7. 有效掌握推动单店销量增长的关键KPI指标。
	1. 高薪请来的 “空降兵”为什么都 “水土不服”？
	2. 自己求贤若渴，但外面的人才在哪里？
	3. 怎样让经销商企业内部高潜质的人才脱颖而出？
	4. 优秀士兵的标准是什么？
	5. 优秀士兵进入经销商团队的渠道有哪些？
	6. 选拔优秀士兵的方法有哪些？
	7. 优秀员工的阳光心态:忠诚、敬业、责任、团队
	1. 何谓作战有序
	2. 专业的人干专业的事：组织设计
	3. 萝卜和坑：定岗定编
	4. 让听得见炮声的人指挥战斗：汇报层级和管理跨度
	5. 程序正确保证结果正确：用流程屏蔽风险
	6. 用军规解决一类问题
	1. 员工培养≠员工培训
	2. 新员工特训营：加入公司的　第一堂课
	3. 导师辅导：教练传帮带
	4. 项目练人：给员工一个独立展示的舞台
	5. 轮岗培养：让未来领导者经历不同岗位的历练
	1. 绩效考核
	8. 激励体系设计
	1. 调研摸底
	2. 业务拓展
	3. 业务维护
	1. 工程项目前期准备
	2. 工程项目执行阶段
	3. 工程项目后期运作阶段
	1. 区域保护
	2. 区域营销政策的制订
	1. 电商开始向传统经销商示好
	2. 试水电商的切入口
	3. 微信营销
	1. 自己：快乐的工作状态、良好的形象、工作用品
	2. 产品：将产品擦拭一新、注意产品摆放的角度和高度
	3. 标签是否完备、各类产品库存量
	1. 正确的迎客语言和动作是什么？
	2. 市场拦截的方法：决胜于千里之外
	1. 老顾客的迎接方法
	2. 陌生客户的接近方法
	3. 接近顾客的最佳时机？
	4. 如何观察顾客的一动一行？
	5. 接近顾客的四大方法是什么？
	6. 如何赞美顾客？
	7. 接近顾客的注意事项是什么？
	8. 如何保持即亲密又安全接触的距离？
	9. 销售片段演练
	1. 如何挖掘顾客的需求？望闻问切
	2. 销售是问出来的：问对问题赚大钱
	3. 如何针对本行业设计开放式问题、封闭式问题？
	4. 提问的技巧是什么？
	5. 确定客户的冰箱需求需要问哪些问题？
	6. 顾客类型分析及应对
	7. 顾客权力分析（判断谁是决策人）
	8. 销售片段演练
	1. 产品生动化展示的攻心策略
	2. 如何有效引导和鼓励顾客体验
	3. FABE产品展示法则应用
	4. 如何有效激发顾客购买（占有）的欲望？主动提出，透过证据说服您的客户
	5. 销售片段演练
	1. 深刻认识异议：嫌货的才是买货人
	2. 了解客户产生异议的真正原因
	3. 一般都会有哪些异议？如何处理顾客的异议？
	4. 关于价格的异议
	5. 关于款式的问题
	6. 关于品质的问题
	7. 关于服务的问题
	8. 离别前的博弈：我还要到别的品牌比较一下（我再看看、我考虑一下）
	9. 销售片段演练
	1. 一定要由顾客说买单时，我们才开单吗？
	2. 成交的关键在于要求——顾客的购买信号
	3. 成交方法
	1. 解决的问题：“谢谢，再见，欢迎下次光临！”
	2. 交易完成后的注意事项
	3. 请顾客转介绍
	4. “美”程服务
	5. 角色扮演：导购实战情景角色扮演+学员点评+讲师点评
	6. 角色扮演
	7. 导购实战情景角色扮演+学员点评+讲师点评
	1. 促销目的
	9. 完成厂家促销的关键点 /
	10. 自行促销的门道
	11. 门店促销策划五步曲：
	1. 地点
	2. 工具选择
	3. 人员要求
	4. 方法三：小区推广
	5. 方法四：不同产品间的联合推广（跨界、异业联盟）
	6. 方法五：新媒体推广投放（自媒体、微信、社群）
	1. 能降低企业维系老客户和开发新客户的成本
	2. 能降低企业与客户的交易成本
	3. 能给企业带来源源不断的利润
	4. 能促进增量购买（转介绍）和交叉购买
	5. 能提高客户的满意度与忠诚度
	6. 能整合企业对客户服务的各种资源
	1. 客户分级
	12. 客户档案
	1. 公司层面
	2. 销售人员层面
	3. 客户心理特征分析
	1. 认识客户投诉
	13. 有效处理投诉的步骤和方法
	14. 客户投诉处理的实战练习（设计相关案例安排学员现场演练）
	15. 预防系统，主动收集客户声音，加强客户对话
	16. 加强事后改善跟进，推动问题得到最终解决
	1. 客户流失的原因
	2. 如何看待客户的流失
	3. 认真对待已经流失的客户
	4. 流失客户的挽回技巧

