
《连锁品牌门店线上、下销售技能培训》
主讲老师-金天野

课程背景

在当今竞争激烈的市场中，销售技能已成为企业和个人成功的关键因素。特别是对于连
锁门店企业而言，面对线下门店和线上电商平台的双重销售渠道，提升销售技能尤为迫
切。然而，销售不仅仅是交易的完成，它更是一门艺术，涉及到对顾客心理的洞察、沟
通技巧的运用、市场趋势的把握以及促销策略的策划。本课程旨在帮助销售人员深入理
解销售的核心原理，掌握有效的销售策略和技巧，以适应不断变化的市场环境。

课程目标

1. 理解销售心理学：深入掌握销售心理学的基础知识，学会如何利用人性弱点来吸
引和保留顾客。

2. 提升顾客服务和沟通技巧：通过实操演练，提高提供高质量顾客服务的能力，以
及有效沟通的技巧。

3. 掌握线下门店销售策略：学习如何优化门店布局、提升顾客体验，并制定有效的
销售流程。

4. 精通线上电商平台销售：掌握电商平台的运作机制，学习 SEO和内容营销，提
高在线销售能力。

5. 策划促销活动：了解如何策划和执行各种促销活动，以及如何利用客户洞察来提
升销售业绩。

6. 应用数据分析：学习如何收集和分析销售数据，以数据驱动的方式优化销售策略。

课程特色

1. 实战案例分析：结合真实销售案例，让学员从实际情境中学习销售策略。
2. 互动式学习：通过小组讨论、角色扮演等互动环节，提高学员的参与度和学习效
果。

3. 实操演练：提供模拟销售场景，让学员在实践中掌握销售技巧。
4. 个性化指导：针对不同学员的需求，提供个性化的指导和建议。
5. 数据驱动：强调数据分析在销售决策中的重要性，培养学员的数据思维。

面向对象

 企业的销售人员和销售管理人员。
 希望提升销售技能，增强市场竞争力的个人。
 对销售心理学、顾客服务、沟通技巧和促销策划感兴趣的专业人士。

培训时长：一天 6小时

课程大纲：

第一模块：销售心理学与人性弱点（1小时）

 基础概念：
o 定义销售心理学：研究消费者购买行为背后的心理过程。



o 人性弱点：在销售中可以利用的消费者心理倾向，如追求认同、避免损
失等。

 理论知识：
o 从众心理：解释人们倾向于模仿他人行为的心理机制，以及如何在销售
中创造社会认同感。

o 稀缺效应：阐述人们对稀缺资源的更高评价和需求，以及如何通过限量
促销提升产品吸引力。

o 损失厌恶：介绍人们对损失的敏感度高于同等收益，以及如何通过强调
不购买的潜在损失来促进销售。

 案例分析：
o 案例一：分析一家知名运动品牌如何通过限量版产品发售，激发消费者
的稀缺效应。

o 案例二：探讨一家在线教育平台如何利用人们的从众心理，通过展示大
量用户好评来增加信任度。

 实操演练：
o 分组讨论：每组选择一个公司产品，设计一个利用人性弱点的销售策略。
o 角色扮演：模拟销售场景，实施设计的策略，并收集反馈。

第二模块：线下门店销售技巧（1.5小时）

 基础概念：
o 门店布局：如何通过门店设计影响顾客的购物体验和购买决策。
o 顾客服务：定义高质量的顾客服务标准，以及如何通过服务提升顾客满
意度和忠诚度。

 理论知识：
o 门店布局优化：介绍如何通过视觉营销、空间布局等吸引顾客并引导购
买。

o 顾客服务流程：详细讲解接待、咨询、售后等环节的服务标准。
 真实案例分析：

o 案例一：分析一家高端零售店如何通过门店布局提升品牌形象和销售业
绩。

o 案例二：探讨如何通过卓越的顾客服务在竞争中脱颖而出。
 实操演练：

o 分组设计：每组设计线下门店的可优化升级的布局方案，并讨论如何提
升顾客体验。

o 角色扮演：模拟顾客与销售人员的互动，练习提供高质量服务。

第三模块：线上电商平台销售策略（1.5小时）

 基础概念：
o 电商平台运作：介绍电商平台的基本运作方式和用户购物流程。
o SEO和内容营销：解释搜索引擎优化和内容营销的基本概念及其在电商
中的作用。

 理论知识：
o 电商平台用户行为：分析用户在电商平台上的购物行为和决策过程。



o SEO策略：教授如何通过关键词优化、链接建设等提升产品在搜索结果
中的排名。

o 内容营销策略：讲解如何通过站内平台（图文、视频）等内容吸引和留
住用户。

 案例分享：
o 案例一：连锁门店如何通过社交媒体营销提升品牌知名度。

 实操演练：
o 分组优化：每组选择一个公司产品，制定一个电商平台的产品页面优化
方案。

第四模块：顾客服务与沟通技巧（1小时）

 基础概念：
o 顾客服务：定义在销售过程中提供优质顾客服务的重要性。
o 沟通技巧：介绍有效沟通的原则和技巧，包括清晰表达、积极倾听等。

 理论知识：
o 顾客服务原则：讲解如何通过服务建立顾客信任和忠诚度。
o 沟通技巧：详细介绍如何通过有效沟通提升销售效率和顾客满意度。

 案例分享：
o 案例一：分析一家知名餐厅如何通过卓越的顾客服务提升顾客体验。
o 案例二：探讨一家电子产品零售商如何通过有效沟通解决顾客问题。

 实操演练：
o 角色扮演：模拟顾客提出投诉或特殊需求的场景，练习沟通和问题解决
技巧。

o 分组讨论：每组分享一个实际遇到的顾客服务案例，并讨论最佳处理方
式。

第五模块：促销活动与客户洞察（1小时）

 基础概念：
o 促销活动：定义促销活动的目的、类型和实施步骤。
o 客户洞察：介绍如何通过市场研究和数据分析深入了解客户需求和行为。

 理论知识：
o 促销活动策划：讲解如何根据目标市场和产品特性设计有效的促销活动。
o 客户洞察方法：介绍市场调研、顾客反馈收集和数据分析等洞察客户需
求的方法。

 案例分享：
o 案例一：分析一家服装品牌如何通过节日促销活动大幅提升销售。
o 案例二：探讨一家电商平台如何利用客户洞察优化产品线和营销策略。

 实操演练：
o 分组策划：每组设计一个针对自身产品的促销活动方案，并展示给全班。
o 数据分析练习：使用模拟数据，分析顾客购买行为，提出改进建议。

第六模块：数据分析在销售中的应用（1小时）

 基础概念：



o 数据分析：定义数据分析在商业决策中的作用。
o 销售指标：介绍关键销售指标，如销售额、转化率、顾客生命周期价值
等。

 理论知识：
o 数据收集与处理：讲解如何收集销售数据，以及如何进行初步处理和分
析。

o 销售趋势分析：介绍如何通过数据分析识别销售趋势和潜在问题。
 案例分享：

o 案例：探讨一家零售商如何利用顾客购买数据进行个性化营销。
 实操演练：

o 数据分析模拟：使用模拟销售数据，练习基本的数据分析技能，如计算
销售指标、识别趋势等。

o 分组讨论：每组根据分析结果，提出基于数据驱动的销售策略改进建议。

第七模块：课程总结与行动计划（0.5小时）

 课程回顾：
o 总结课程中的关键知识点和学习成果。

 行动计划制定：
o 引导学员根据所学知识制定个人或团队的行动计划，明确实施步骤和预
期目标。

 问答环节：
o 解答学员在课程中的疑问，提供进一步的指导和建议。

 反馈收集：
o 收集学员对课程的反馈，用于课程的持续改进。
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