
孟华林《美业销售铁军》业绩循环系统
解决美业拓、留、转、锁、升、大单设计六大核心难题

主讲：销售教练孟华林老师

【课程背景】：你最该培训的是销售人员，因为他们要么给你赚取要么在帮你亏钱！
美业销售问题

1）拓客难：完全依赖拓客公司成本巨大，新客户不进来老客户不会消费。
2）留客难：不懂留客、反预约造成大量死客呆客，客情关系淡薄。
3）转单难：订单无法转化、大量客户纯粹薅羊毛，业绩无法突破…
4）锁客难：没有建立锁客漏斗，业绩忽高忽低，美容师锁客技巧缺乏
5）升单难：美容师不懂配合、不会推崇、客户升单及其困难…..
6）大单设计难：不懂设计大单，无法培育忠诚客户，更不懂得临门一脚….

团队状态问题
1) 销售做法就是个推销机器，  强硬推销得罪客户伤害品牌，销售人员流失率大  ……  .  
2) 传帮带经验主义失效，内部缺乏系统完善的销售方法论，业绩持续不稳定……
3) 销售路径不清晰，  业务员在“撞单“而不是”做单”  ,  做业绩全靠碰运气……  .  
4) 拿底薪成为习惯，  不愿定目标或目标完不成已成为常态  ，对目标讨价还价…  

【课程收益】：你收获的不只是一场培训，更是一次内部狙击手销售方法论的落地。
 销售人员态度、行为、技巧 3维 1体全面蜕变成为敢打必胜的销售铁军团队。
 咨询式诊断现场掌握 1套漏斗式的销售作战地图，持续建盘复盘优化业务路径
 掌握 1套特种兵级别的“狙击手销售方法论”，让销售顺人性有士气更有武器。
 现场训练销冠的 8大能力，落地销冠军令状、对赌 PK、团队 PK激励机制。
 掌握美业销售的拓、留、转、锁、升、大单设计六大关键环节中实战技巧话术
 开发：掌握.获客 8大杀招，高情商的建立信任缔结关系的去做抓潜与培育。
 识客：根据线上询盘特点针对识别课后，掌握各国客户性格动机、决策预算。
 挖痛：敢于事先约定勇于装傻提问，掌握痛点挖掘 4步曲流程工具。
 塑造：打破客户固有选购观念，塑造紧迫感，与客户共创价值方案推进成交。
 铺垫：开场即决生死，决胜刀鞘之内，提前铺垫客户 12类疑虑管理客户担忧.
 成交：不做反人性的逼单套路，让客户主动信任你选择你，主动促成交易。
 后售：让客户不仅找你买多次，还会努力帮你一起卖，介绍更多人来更你买。
 拓客：现场设计A客裂变系统 499元拓客卡现场爆卡，新老比例达 1：2倍

【课程特色】本课程系销售方法论课程，仅适用于美容美发机构、轻医美整形医院、美业
商学院等美业；包含销售策略、销售话术、销售沟通技巧、客户管理为一体。

孟华林老师的培训绝非侃侃而谈的经验之说而是有系统方法论支撑，课程采用训战
一体，透过体验式让学员自我觉察，销售场景视频持续内化，话术工具策略讲解完全落地，
实战销售问题现场答疑嗨爆全场，团队板块更是激励震撼心灵泪撒全场，同时孟老师也号
称培训界的段子手，金句频出让学员听得有味、听得有料、听得更有劲、笑声不断，在快
乐中学习，在互动中成长！

【课程对象】建议美业兵、将、帅共同参与学习，美业总裁、顾问、美容师（欢迎美业厂
家协经销商共同学习），根据厂家产品线设计课程内容。 



【课程时间】2天/12小时

【课程大纲】
【第一部分：美业销售铁军技能篇】
一、 上帝视角看销售
单元一：销冠的真相：帮助销售人员梳理在销售过程中常遇到的问题挑战。
■销售中常见的 10项“挑战”
■厘清“挑战”的影响、分析“挑战”背后的原因
■双向奔赴、彼此识别、精准命中的三大顶层销售逻辑
单元二：系统销售的力量 理解客户的购买心理，他们对付销售人员的“策略”，背后的原因，
以及应对之道。在了解客户购买策略的基础上，重新审视以往销售行为。
■传统销售的 4个阶段及弊端、客户应对的 4个阶段性策略
■销售与客户之间的周旋和博弈
■重新审视：销售挑战背后的原因
■避免头疼医头，脚疼医脚的狙击手销售方法论 8步签单

二、 美业销售解决美业拓、留、转、锁、升、大单设计六大系统
一：客户透析  客户画像
二：拓客接待：新客第一次进店（满意度95%）
■客电话邀约话术、客户接待与参观流程
■房间作床准备（检查房间所有物品）与物品归位
■美疗师：服务流程床头礼
■开背（了解家庭，性格，工作，住址，爱好）
■顾问进房间：填皮肤分析表、塑造 298留客卡
■项目操作与文化植入、售后信息完善，反预约话术与技巧
■美业拓客三种类型的优劣势分析（线上、线下、内拓）
■拓客：现场设计A客裂变系统 499元拓客卡现场爆卡，新老比例达 1：2倍（根据企业
需求选择）

二：留客锁客：新客第二次进店（留客率95%）
■二次接待客户接待与参观
■留客卡设计思路与流程（若企业有提前给到培训师），
■留客卡销售技巧与销售话术，设计无法拒绝的五大购买理由。
■留客卡参加的客户反对理由及客户心理活动即解决方案、话术、技巧。

三：转单升单：业绩升单循环逻辑（成交率80%）
第一步：让新客成为老客
第二步：所有顾客普及店内大项目（企业需提前告知大项目名称给培训师）
第三步：锁客卡送医美（所无医美项目，可换成其他）为医美储备种子顾客
第四步：私人订制、深度挖掘、大业绩贡献
第五步：美容师塑造：美容师先给顾客做清洁:
1:塑造品项的高大上一定要塑造出高级感，塑造仪器，塑造设和打消顾客的时间观念。
2:塑造做之后的效果
3:塑造案例看图片
4:塑造设计师或者店长顾问的的皮肤学美学细胞学设计专业能力
5:找到需求下危机

四：美业销售抓挖谈要四部曲（首谈首签的销售方法论）



美业销售四部曲之抓：抓开场
1：把我的背后交给你
2：你有自由对我说不
3：我不尴尬你就尴尬
4：黄金沉默听声辨位
5：鹰羊虎驴识人之术
销售场景视频案例：案例视频启发、现场研讨共创
工具落地作业练习：狙击手销售法之抓开场话术设计

美业销售四部曲之挖：挖需求
1：坚决不做推销机器。
2：我们先约定聊点啥。
3：方向盘握在我手里。
4：我来掌控沟通节奏。
5：挖痛诊断痛别给药。
6：挖预算谈钱伤感情？
7：挖决策人决策流程。
销售场景视频案例：案例视频启发、现场研讨共创
工具落地作业练习：狙击手销售法之挖需求话术设计

美业销售四部曲之谈：谈方案
1：先和客户共创标准。
2：最完美的解决方案
3：方案展示的前中后
4：有说服力视频脚本
销售场景视频案例：案例视频启发、现场研讨共创
工具落地作业练习：狙击手销售法之谈方案话术设计

美业销售四部曲之要：要承诺
1：交钱即重要也不重要
2：如何应对砍价六把刀
3：要做售后更做会后售
4：要么签单要么下一个
销售场景视频案例：案例视频启发、现场研讨共创
工具落地作业练习：狙击手销售法之要承诺话术设计

【第二部分：美业销售铁军状态篇】
1、理念一：成功是因为态度
1) 我们跟企业的关系是合作关系
2) 谁来承担后果谁就负责结果
3) 职场调查显示成功 80%因素源自于态度。

2、理念二：我是我认为的我
1) 遇到问题说别人的问题就你就立刻原地踏步——简称自杀!



2) 公司花钱找你来就是为了解决问题的没问题——你就失业！
3) 在公司上班拿工资还总是说公司的不好就是——出卖自己！

3、理念三：不是不可能，只是暂时没有找到方法
1) “我不会”：这也不会，那也不会——能力是训练出来的!
2) “不可能”：这不可能，那不可能——潜力是逼迫出来的！
3) “没办法”：这没办法，那没办法——办法是思考出来的！
4) 客户漏斗管理：新客不断老客户复购的六大策略

4、理念四：每天进步一点点
1) “差不多”：这差不多，那差不多——品质是死磕出来的！
2) “这不行”：这也不行，那也不行——方案是研究出来的！
3) “没结果”：这没结果，那没结果——结果是创造出来的！

5、理念五：决心决定成功
1) 工作职务永远是等价的价值交换；
2) 做人“无愧于心”，做事“无愧于薪”；
3) 说一千，道一万，两横一竖就是“干”；
4) 普通人追求舒适，高手寻找挑战；与其人追钱不如钱追人

6、理念六：山不过来我就过去
1) 做事“不主动”，前途“很被动”；
2) 平庸的人三大死法：坐、等、看；
3) 不做团队旁观者，协同作战自动补位；
4) 团队成功了没有失败者，团队失败了没有成功者！ 

7、理念七：天助自助者
1) 别人的缺点就是你存在的价值；积极主动，以终为始，要事第一
2) 问题就是机会·没问题没机会；不换脑袋就换人·不转观念就转岗；
3) 失败者因为所以找借口·成功者即使也要找方法；
4) 人生可悲的是：机会来了你从没准备过或者你人却不见了！

8、理念八：我是一切的根源
1) 成功者主动揽责·平庸者推卸责任；
2) 责任圈的大小决定能力圈的大小；勇于负责任·才能担重任；
3) 职场是最公平的竞技场，企业是没有围墙的大学，
4) 人生处处皆考场·人生事事皆考题，我是一切的根源不找借口

9、理念九：太棒了！这样的事情居然发生在我的身上！又给了我一次成长的机会！凡事
发生必有因果必有助于我！ 
1) 享受收入荣誉就要承担责任委屈；拿辞职威胁是最愚蠢懦弱做法；
2) 要成事先扛事；经历事故才有故事。
3) 双赢思维，知彼知己，统合综效，自我提升和完善。

【第三部分：铁军训战篇】



帮助以训代战，透过体验式训练游戏项目，建立激励机制，同一立场拿结
果打胜仗！
项目一、招兵买马分队选出领袖
项目二、团队军训
项目三、爆单会、开门红&百团大战誓师大会启动仪式！
收尾：总结分享+合影回程
课程工具（美业狙击手销售法模型、销售场景视频案例、课后线上课程+销售话术百

问百答）  

4)


