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本课纲以“销售心态、销售理念、销售思维与原理、销售技巧、连带大单技巧”培训 为核心授课点

                  

1、 销售心态：通过培训，赋能给学员正能量、阳光积极心态，从而为推动工作的原动力
2、销售理念：引导学员从挖掘客户需求到满足客户需求再到超出客户期望值，从而促进成交与回客
3、销售原理：引导学员掌握销售的基本原理，从而掌握销售灵活运用的技巧、实现变中求变
4、技能提升：让学员掌握提炼产品卖点的方法、掌握销售技巧、处理顾客异议的应对
5、连带提升：通过产品演练、人性心理学，暗示顾客成套购买与单件的差异，从而促进连带销售
6、销售技术：通过讲解销售原理与感动销售、让学员掌握销售技巧的最高技术，时刻拥有感动顾客的思维

和意识，从而转化为行动力，唯有顾客感动，生意方可生生不息，源源不断。
7、演练实战：通过现场模拟演练，让学员掌握销售技巧的核心、方法以及异议的应对方式

1、 如何让顾客感动呢？如何给顾客走心的服务？如何做连带销售、如何卖大单呢…… 
2、 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…… 
3、 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……
4、 顾客凭什么进店？顾客凭什么购买？顾客凭什么再次找你买…… 
5、 销售技巧最高的境界是什么？那就是感动营销，让顾客感动，成交技巧就在情理之中了…… 
6、  产品营销是基础、感动营销是成交的杀手锏，思维与意识的转变是业绩提升的基石…… 
7、 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……
8、 如何让学员快速的掌握销售技能？如何从心态的改天到行为的改变，从而结果的改变……

【经销商、门店业绩提升专家  柳叶雄】

    

 

 《引爆销售 飙升业绩》 

一、课程目的

柳叶雄老师助力目标实现

二、课程导读



· 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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第一讲：销售心态     （六大心态破层销售）  

一、自信的心态

                  互动体验：如何卖高价位的产品 （敬请公司提前在课堂中准备 5款不同价位的商品）

          二、破点的心态

                  互动体验： 如何做连带销售 
                  互动体验：产品的卖点 
                           （请公司提前准备几款商品，提前把该商品的亮点发给老师，便于课程互动）

           三、付出的心态

                  互动体验：你为顾客无私付出过哪些？

           四、主动的心态

                  互动体验：迎接顾客和挖掘顾客需求
                      研讨：如何主动做 VIP管理

           五、焦点心态

                  案例研讨：业绩不好，天气不好、隔壁促销等

           六、成长与破层心态

                 互动体验：给顾客增值服务与产品连带搭配

          备注：第一讲通过互动+案例研讨+技术讲解的方式，让学员快速融入课程、打开心扉，通过日常问题强化

“销售技能、销售技巧”以及“心态与观念”的重要性，从而达到课程快速破冰与销售技术和心态的结合培
训目的。

 

授课时间 2 天 1夜     

        店长  导购 培训对象

三、课程时间与对象

四、授课方式

五、课程大纲
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第二讲：销售理念     （五大转变破局销售）  

一、产品思维到设计思维的转变

案例演练：小组设计“卖 1 件到卖多件”的搭配方案

二、“价格到价值”的思维转变

          思维训练：价值 VS 价格的关系

三、“交易到关系”的转变

             案例研讨：请列出你熟悉的 6个顾客资讯信息

四、“产品到服务”的转变

             互动研讨：服务工作表  

五、“满足需求”到“超出期望值”的转变

             案例研讨：超值服务案例 

第三讲：销售原理与技能      （五大原理破点销售技能）  

          销售原理一：销售的本质

思维导向 1：我们销售的与顾客想要的是什么
思维导向 2：顾客的定位（我的核心人群在哪里？如何构建资源密集体）
互动体验 1：目标顾客经常活动的场所有哪些？如何聚焦引流打造密集体

                互动体验 2：销售产品与粉丝培养

销售原理二：销售以顾客为导向

思维导向 1：顾客的需求 （销售要以什么为导向）
体验互动 1：顾客画像，寻找核心需求点
体验互动 2：如何挖掘顾客的需求
实操演练 1：顾客说“这个我不太喜欢”，该如何应对？

                实操演练 2：顾客说“这是什么品牌”，该如何应对？

           销售原理三：洞察顾客心理变化

                思维导向 1：顾客的行为与心理的表现
                互动体验 1：建议公司现场准备产品与道具
                实操演练：顾客说：“价格太高”，该如何应对？

           销售原理四：满足客户需求

                思维导向 1：精准判断与需求满足
                互动体验 1：顾客买产品      工具：《产品卖点一览表》

销售原理五：超出客户期望值
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  思维导向 1：期望值 与 感动    （感动才能让顾客由理性变为感性，成交率自然提升）

第四讲：感动销售  飙升业绩技术      （销售感动突破业绩）  

           思维：感动营销是销售技巧中最高的境界！

用心创造感动，这就是柳叶雄老师独创的“没有成交的成交”

一、给顾客意外的惊喜 ～ 创造感动销售

               互动研讨 1：顾客进店时如何创造意外的惊喜
               互动研讨 2：赠品模型创造意外惊喜

二、恋爱式思维创造感动销售

 互动体验：新顾客进店如何营造感动场景

三、利他思维 创造感动销售

互动体验 1：产品推荐

           四、服务意识 创造感动销售

                1、互动体验：妈妈带小孩去门店，结果小孩吐口水在导购的衣服上
        2、掌握服务的 7个步骤

               2.1真心招呼      2.2热心接待     2.3 信心推荐       2.4耐心试穿
           2.5 细心收银      2.6 留心道别    2.7贴心回访

五、感动营销策划与行动方案

               1、售前感动营销策划与行动方案
               2、售中感动营销策划与行动方案
               3、售后感动营销策划与行动方案
               4、情感营销创造感动    实操案例：一瓶水的方案

六、 销售实战技术训练

1、顾客进店，离销售人员越来越近。。。。导购该如何做？
2、导购热情接待，顾客无表情回答“我随便看看” 
3、顾客其实很喜欢，但同伴却说不好看，不买账
4、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
5、顾客说：“每家都说自己的好，到底哪个好呢”
6、顾客对某款产品感兴趣，如何加深顾客对产品的印象
7、顾客进店随意看了一下，不说话转身就走，该如何应对
8、顾客说：“你们的案例设计不美观，我不太喜欢，不适合我”
9、这个产品的款式、还有颜色，我感觉不适合我家的风格
10、你们这个品牌我没有听说过，新开的吧
11、顾客说：“价格太高”，该如何应对？
12、顾客说：“他们家的价格便宜，款式比你们的还好”，该如何应对？
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13、顾客说：“我感觉这个还可以，但是超出我的预算”

 


