
《超级卖手-王牌导购销售技能提升训练》

课程背景：

随着市场竞争的日趋激烈，导购销售技能的提升已成为企业走向成功的关

键要素。然而，众多导购员缺乏专业的销售技巧和培训，导致销售业绩不尽如

人意。为了解决这一问题，特别推出了顶尖导购销售技能提升训练课程，以帮

助导购员全面掌握专业的销售技巧，提升销售业绩。将通过以下方式进行训

练：

1. 销售心理学基础：深入了解顾客的购买心理和行为，为制定销售策略提供重

要依据；

2. 销售技巧培训：涵盖沟通技巧、谈判技巧、产品展示技巧等多个方面，全面

提升导购员的销售能力。

课程收益：

1. 掌握精湛的销售技巧，显著提高销售业绩；

2. 与顾客建立良好的关系，提高客户满意度；

3. 深度分析市场和竞争对手，制定有效的销售策略；

4. 如何做好客户裂变，实现门店业绩几何倍增。

课程特色：

采用互动式教学方式，鼓励导购员积极参与讨论；通过生动的案例分析，

让导购员了解真实的销售场景；通过课程授课，为导购员提供专业的辅导和建

议。

培训对象：导购员、店长、督导、门店老板等

课程时间：1-2天，（6小时/天）



第一章、开训解析：成功与心态

——销售人员的巅峰心态

1、清晰梦想、坚持目标

2、强烈欲望、坚定决心

3、危机意识、永不满足

4、坚定信念、超凡自信

5、全力以赴、大量行动

6、坚持不懈、绝不放弃

第二章、有礼走遍天下：门店销售礼仪

一、接待中的礼仪

1.仪容仪表―――头、妆、装

2.谈话礼仪

3.其他礼仪―――距离礼仪、名片礼仪

二、接待中的举止规范

1.常用手势

2.握手、致意礼仪

3.积极的身体语言

现场模拟―――训练 sales的肢体语言

第三章、导购成交六步引导术

•引导会“注意”：营业准备

•引导有“好感”：迎宾破冰

•引导来“沟通”：了解需求



•引导去“了解”：产品推介

•引导给“信任”：解决异议

•引导去“买单”：促成成交

第一步、引导会“注意”：营业准备

1、营业准备内容（准备些什么？）

知识技能、政策、工具、目标

2、导购员“知识技能”解析

①　产品专业知识讲解与解析

②　提问分享：你的主要竞争对手是谁？

③　你了解他们是怎么攻击你的吗？

4、政策与工具解析

5、目标是什么？为什么要有目标？怎么设定目标？

第二步、迎宾破冰-导购顾客服务技巧

1、什么是服务？

2、优秀服务能给顾客带来什么价值

3、顾客进店为何主动相迎

4、目标顾客的判别与选择

5、接近顾客的主要方法

1)问题接近法、

2)介绍接近法、

3)利益接近法、

4)送礼接近法、



5)赞美接近法。

6、最佳接近顾客的 7 种时机

1)顾客注视特定产品的时候；

2)用手触摸产品的时候；

3)顾客表现寻找产品的时候

4)与顾客视线相对的时候；

5)顾客与同伴交谈的时候；

6)顾客放下手袋的一段时间内；

7)顾客探视展台或展柜的时候。

7、热情有礼-赢得信任

1)热情的笑容

2)明朗的声音

3)自然的动作

4)精通的业务

5)基本礼貌用语

6)接待三声

第三步、引导来沟通：了解需求

1、为什么要了解需求（了解需求的目的）？

2、显性需求和隐性需求

3、如何来了解顾客需求？（需求探寻四步）

（一）看―――入木三分的观察

1) 如何全面的观察客户，观察客户哪些信息



2) 识别客户的表现心态、常见反应类型、购买心理

3) 识别客户的购买信号、购买模式、客户角色和购买流程

（二）听―――设身处地的倾听

4) 倾听的十大关键―――打造魅力的倾听者

5) 倾听三部曲―――迅速提升你的倾听能力成为受欢迎的人

6) 倾听的五个层次―――你是属于哪个层次销售就属于哪个层次

（三）问―――循循善诱的提问

7) 提问技巧-问什么？

8) 提对我们有利的问题

9) 提便于回答的问题

10)提压力不大的问题

11)问二选一的问题

12)不要连续问超过 3个问题

提问小游戏―――让 sales 感受提问的价值和乐趣

（四）说―――恰到好处的表达

11）及时回应-善总结 

第四步、引导去了解：产品推介

1、FABE推介法

2、SPIN 介绍法

3、推介阶段注意事项

4、高端产品推介

5、怎么去引导体验？



1)主动、自信

2)自己的动作语言

3)缓解压力：买不买没关系

4)真诚探寻疑问，其他推荐

6、怎么去报价？

第五步、引导给“信任”：解决异议

1、异议形成原因？

2、异议处理原则：

1)换位思考：站在客户角度理解、分析、解释问题；

2)认可观点：肯定顾客的想法正常，可以理解；

3)转移话题：转移话题，避免被顾客牵入死胡同；

4)专业解释：用专业丰富产品和行业知识来解释；

5)合理建议：提出合理建议, 解决疑虑和提出方案；

3、异议处理方法和话术

 1）处理方法

 2)3F基本话术

4、怎么去提升产品价格和价值？

5、顾客说服技巧？

1)说服顾客的是他自己

2)联想和塑造（痛苦和幸福）

3)加大痛苦，利益增倍

4)不要老是直线性思维去回答问题（直接回答或者拒绝）



6、顾客一定要走怎么办？

1)给面子

2)留印象

3)我暂时给您留着

4)留信息

演练：怎么让顾客留信息？

第六步、引导去买单：促成成交

一、成交的时机？

1)话题基本上只是在某个产品上时；

2)提出疑义已作沟通，且未提出新问题；

3)顾客开始在意价格及其付款时；

4)顾客在意售后等细节问题时；

5)顾客拿不定主意，与同伴商量；

二、临门一脚-达成成交的方法？

1.当机立断，购买欲望高点成交

2.导购员不马上成交的原因，破除内心恐惧

3.语言、行动，一气呵成

4.利用封闭式语言逼定

三、常用促单话方法

1)折扣法：我们最近有个团购，你今天。。。

2)优惠法：

3)赠品法：礼品



4)现货法

5)涨价法

6)缺货法

7)时间成本法

8)恐吓法：环保和服务

9)小票证明法

四、促成连带销售的方法

1)突出产品关联度和搭配

2)突出购买的优惠度和利益点

3)零凑整

4)活动升级

5)案例：卖鱼钩

第四章、 客户服务与投诉处理

一、客户服务原则

1）快刀斩乱麻

2）吃小亏，得大便宜

3）举重若轻和举轻若重

4）专人处理和领导跟踪

5）换位思考

二、投诉处理流程与原则

1）空间置换、坐下来

2）倾听（笔、本子记下来）



3）理解和同情，换位思考

4）给出明确时间表和方案

5）我们实际情况和难处

6）条件交换

7）后期专人处理跟踪

现场演练：顾客常见异议及应对技巧演练

第五章、 VIP顾客维护与深度营销

1.VIP顾客的分类与归档管理

2.老顾客接待技巧话术结构模型

3.VIP顾客 100%再回头的 6大核心策略

4.做好转介绍的十种方法

5.公益活动拉近关系提升销量


