
---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

本课纲以“感动营销理念、销售原理、售前、售中、售后感动行动方案”培训 为核心授课点

                           时间：2 天   

1、感动营销理念：培养学员服务理念的提升，从行销到感动营销，清晰感动顾客是销售的宝典之一
2、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
3、服务水准提升：通过培训提高学员的服务标准，增减门店会员量，提高会员客单价与忠诚度
4、团队建设：通过培训，建立对内（员工）对外（客户）创造感动，从而打造付出、奉献的团队
5、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。
6、演练实战：通过现场模拟演练，课后作业落地、PK，让感动营销转化落地成果，飙升门店业绩 

1、 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……
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、 如何让顾客开心、舒心、安心、暖心的购物呢？如何让顾客感动一次，记忆一辈子呢……
4、 如何让顾客感动呢？如何给顾客走心的服务？如何卖大单呢…… 
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、 感动营销服务能增加顾客与品牌、门店的关系与忠诚度；促进成交、裂变顾客、提高业绩……
8、 感动营销服务是恋爱式的销售心态与个人品德的境界；能征服市场的，永远不是价格而是品质；

能坚持销售的，永远不是优惠而是口碑；能获得顾客信任的，永远不是语言而是暖心感人的行动……

【经销商、门店业绩提升专家  柳叶雄】

    

 

 《感动营销 服务致胜》 

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      1      讲：感动营销的力量与价值        

一、感动一次，记忆一辈子  

           1、理性与感性的转换

2、六个感动营销案例

二、感动营销给品牌门店带来的价值

           1、提升顾客与品牌门店的粘度与忠诚度

           2、促进成交率，增加销售的宽度、深度和销售业绩

           3、客户裂变、免费传播

三、感动 VS 信任 VS  爱

           1、被考核的爱

           2、商业目的性的爱

           3、创造价值的爱

           4、暖心恋人的爱  （感动与信任的基础）

           5、互动体验：小天使

           作业 1：如何感动自己、感动同事、感动顾客

 

授课时间 2 天   

        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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      四、5 个问题让自己走进温暖的“感动”

      五、顾客感动的“三档”阶段

          互动研讨：如何让客户感受到“超出期望值”

第      2      讲：感动营销服务的理念与变革        

一、消费价值的重塑

              思维导向：消费者发出需求 VS 商家导购价值输出

二、满足顾客需求，而不是要求

              思维导向：需求 VS 要求

三、顾客不是上帝，而是恋人

              互动体验 1：叉手游戏 VS 体验感悟

     互动体验 2：恋爱  VS   十大行动要点

 四、适应顾客“喜新厌旧”的变化，感动二次赢得客户芳心

              思维导向：消费者发出需求 VS 商家导购价值输出

五、顾客购物的心理认知

              1、消费行为结构图的分析

              2、了解顾客恋爱式购物的 12步曲与消费心理 12 个过程

      六、正确理解销售中的“销”与“售”

第      3      讲：感动销售原理与技能      （五大原理破点感动营销技能）  

         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
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                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

         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？

          

下午

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

  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      4      讲：感动营销 服务致胜的行动方案      （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”销售境界

一、售前 感动营销服务致胜行动方案

  1、店口截流时的感动营销服务

        案例 1：爱心感动顾客（顾客成为导购的朋友，后期裂变）

        案例 2：热心感动顾客 

        互动研讨与作业：设计店口截流感动顾客服务的行动方案

    2、让进店的顾客充满快乐、舒心与有温度的服务

       案例 1：海底捞服务的感悟
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       案例 2：不同天气的舒心服务 （热天、雨天、冬天）

       案例 3：带配饰品进店的顾客舒心服务

       案例 4：带小孩进店的顾客舒心服务

       案例 5：给顾客制造意外的惊喜，创造感动情景

       互动研讨与作业：设计店内售前有温度的服务行动方案

       互动研讨与作业：设计给顾客创造意外惊喜的行动方案

   3、有温度有价值的赠品服务

        案例：开光礼品 （针对老顾客，提前拍摄视频让其知晓）

二、售中 感动营销服务致胜行动方案

  1、开场白用赞美取悦顾客，拉近距离 

       案例 1：赞美男士的语言汇集

       案例 2：赞美女士的语言汇集
           2、让顾客开心接受产品的推荐
               案例 1：专业搭配
               案例 2：顾客试鞋，专业脚踏垫的服务与沟通
               案例 3：友情提示的产品推荐
               案例 4：销售过程的“及时雨”服务
           3、对待有缺陷顾客的暖心行动
               案例：长短腿，导购无声的默契行动
           4、门店服务中的“禁语”

     互动研讨与作业：设计售中有温度的让顾客舒心的行动方案

三、售后 感动营销服务致胜行动方案

            1、顾客离店时，给顾客意外的惊喜
            2、顾客离店时，温馨的服务
                案例：一瓶水的方案
            3、非店务的增值服务
                案例：大客户的增值服务
            4、情感营销 大额充值
                案例：店长带领店员下班后去庙中为客户母亲祈福

     互动研讨与作业：设计售后让顾客感动的行动方案

  四、顾客的流失管理

            1、顾客流失产生的原因分析
            2、顾客流失的比例分析
            3、服务意识对顾客流失的影响
            4、正确认识顾客的抱怨与处理方式

      五、销售 10 心流程 服务顾客
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     六、各店作业与店内店员 PK 

           1、每天各店将本日感动的事迹和结果群汇报；（文字汇报得 1积分、视频汇报得 2积分）
               汇报模板：见柳叶雄老师附录模板（感动过程 + 客单价 + 本日总销售额）
            2、各店长每周统计各店员的积分，然后汇报给区域店铺管理负责人
            3、个人销售目标达到 X元（公司规定基础目标），当月感动销售积分达到 X分，第一名和第二名的员

工单独奖励 Y元（也可以把积分累计达到多少，连续没有业绩目标达到 x%，可以申请工资晋级
一级）,具体 PK 和奖励方案，各区域依据实际情况决定，也可以与老师交流探讨。

 柳叶雄老师感动营销服务感言：

     感动营销服务是一种文化，感动自己、感动同事、感动顾客！

感动营销服务是一种常态化的行为，没有刻意、没有做作，只有真心付出！

感动营销服务是一种修行，是销售的最高境界，润物细无声，无招胜有招！

能征服市场的，永远不是价格而是品质；

能坚持销售的，永远不是优惠而是口碑；

能获得顾客信任的，永远不是语言而是暖心感人的行动！

     让我们一起修行、感动自己、感动同事、感动顾客、感动身边所有的人！

 


