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本课纲以“销售信心、方法、技术带动销售理念、服务意识与销售技术的提高”培训 为核心授课点

                             时间：1 天   

1、正能量精神：引导学员以正能量、积极的心态去工作，去服务顾客，从而实现自我的价值
2、销售理念：指导学员清晰销售逻辑和销售理念，提升对“销”与“售”的认知
3、服务意识：培训学员提高服务标准，执行“销售 10 心流程”，提高服务意识，从而增强顾客的粘度
4、销售技术：教导学员掌握销售中，顾客不同异议的应对策略和方法，从而提高成交率和客单价
5、演练实战：通过现场模拟演练，课后作业落地、PK，让课程转化落地成果，飙升门店业绩

1、企业能否赚钱靠的是经营，企业能赚多少钱靠的是管理；开不开店看的是老板，赚不赚钱看的是店长
2、顾客凭什么进店？凭什么购买？凭什么持续复购？凭什么转介绍……
3、如何做到“没有成交的成交”？如何做到“润物细无声”的销售境界呢…… 
4、为什么顾客在店铺转一圈就走了？如何让顾客在店铺停留的时间更长呢…… 
5、面临线上线下的竞争压力，怎样让店铺的人员有激情、士气、责任和凝聚力呢……
6、如何让顾客感受到店铺的温馨、有温度的服务呢……
7、如何“朋友式”迎宾？如何赞美顾客？如何挖掘顾客需求？如何促进成交呢…… 
8、如何找到产品的卖点来满足顾客的需求点呢？如何给到顾客超出期值的服务呢？……
9、店长是店铺的核心“军魂”，让团队都会卖货，才是店铺盈利的核心要素之一

【经销商、门店业绩提升专家  柳叶雄】

 

 《引爆销售 飙升业绩》 

二、课程导读

一、课程目的



· 讲授
· 互动体验

· 小组练习
· 小组讨论

·角色扮演
·案例分析

·启发互动式教学
  作业辅导式落地
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第      1      讲：逆势而上 信心方法技术助力 业绩飙升      

             一、当下终端困境，如何逆势而上

             二、信心—— 是业绩提升的基础

               1、释放正能量的自我意识
                2、革除抱怨方能赢得财富
                 3、信心须有实力，实力来自业绩的提升
                 4、业绩提升是信心的保障
                      案例 1：主动走出店铺         案例 2：红包墙助力业绩提升

            三、方法—— 提升销售业绩

                      案例：顾客说考虑一下，正确的应对方法和策略是什么？ 

            四、主动出击—— 提升销售业绩

                      案例 1：某品牌狠抓VIP 提升门店销售业绩
                      案例 2：如何主动服务 VIP 呢？

            五、零售技术—— 提升销售业绩

                  1、折扣的艺术
                      案例研讨：7.5折  
                      如何将“买 3送 1再送 600，（假设吊牌价为 300元）”如何转化为 7.5折呢
                  2、案例研讨：满 488元送儿童防护眼罩 1个，为什么不设定为满 588 呢？

           六、思路决定出路

          互动体验：“突破不可能”

 

授课时间 1 天     

        店长  导购 培训对象

柳叶雄老师助力目标实现

三、课程时间与对

四、授课方式

五、课程大纲
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课程设计说明： 第 1 讲重点从如何运用“信心、方法、主动、技术”四大法宝来提升学员信心、带动氛
围和士气，只有业绩达标才是提升信心的最好方法，员工的收入才能提高。然后为第 2 讲导入销售
理念、服务意识和第 3 讲的销售技巧铺垫，从而引爆销售，飙升业绩。

   第      2      部分： 引爆销售技术 飙升业绩  

一、业绩提升的思考点

      1、顾客凭什么进你的店        
2、顾客凭什么购买你的产品

       3、顾客说价格贵，我们该如何反思

二、提升单店业绩的核心公式

1、进店数 × 成交率 × 客单价 = 销售额
      2、业绩诊断分析案例研讨

  三、销售实战技巧飙升业绩 （提高成交率与客单价）

              1、新顾客进店，导购如何接待……
 2、老顾客进店，导购如何接待……
 3、与陪伴者一起进店，导购如何接待……
4、顾客很喜欢，但陪伴者说一般，再去其他地方看看，导购如何应对……
5、导购热情接待，顾客无表情回答“我随便看看” ……
6、顾客虽然接受了我们的建议，但是最终没有做出购买的决定，要离开
7、顾客进店后，看了款式后，把多款产品拿在一起进行比较……   该如何应对？
8、顾客看了很多，感觉都不是很满意 …… 导购该如何应对？
9、 这件衣服纯棉的，会不会缩水呀…… 导购该如何应对？
10、顾客说：“每家都说自己的好，到底哪个好呢”
11、顾客对某款产品感兴趣，如何加深顾客对产品的印象
12、顾客进店随意看了一下，不说话转身就走，该如何应对
13、顾客说：“价格太高”，该如何应对？
14、旁边的牌子和你们差不多，但价格比你们便宜
15、顾客说：“我感觉这个还可以，但是超出我的预算”

课后作业：
      1、各店长对门店进行核心指标的诊断

（诊断后，设定目标分阶段狠抓一个指标的提升，日常管理照常进行，哪怕一年只抓一个指标的提

升）

      2、各店长组织店员探讨服务的要项目（参考 10 心流程）

            （探讨确定后，每天每月强化大家对确定服务要项的落实，同时加以改进）

      3、每日每人分享1个应对顾客异议的话题 （转化学习落地）
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 执行方式建议：

      1、公司统一建立微信群，每日各店指派 1名或多名人员分享“服务案例或者应对顾客异议的话术或成交、大

单的案例”，每分享一个案例积 1分。每月统计各店铺的积分值。

      2、按照积分排名，对于前 5名的店铺，分销商/代理商给予店铺统一团队奖励（建议为

1000、800、600、400、200元；一个月对区域所有门店的奖励总额约 3000元）；拿到奖金的店

铺由店长二次分配店员

      3、建议各店长内部开展分享 PK赛，标准为：分享 1个视频或文字且完成当日日目标，计 1分。

 


