新营销门店成交场景与话术
主讲/盛斌子老师
1、 新开分销场景与话术
1. 押金不愿意出，如何让门店信任，而不是品牌进来没好处就交钱
1) 案例：A家电杂牌是如何说服经销商交押金的？
启示：
2) 惯例法，隔壁老王也交了
3) 利益法捆绑，押金享受哪些好处？促销、推广、服务、帮扶、培训
案例：美X小电的利益政策设计
4) 保护法，对门店的保护，双方承诺的市场秩序
5) 其他
2. 合作谈下来一般给到好位置（位置、形象、柜台免费）
1) 利益计算法：
· 案例：某二级家电品牌如何争取一线品牌抗衡的？
启示：
· 品牌如何挣大钱（毛利率）
· 如何挣长久的钱（产品力、技术力、品牌力）
· 如何帮你挣放心的钱（货期、质量、帮扶手段、助销）
2) 过程激励法
· 案例：某品牌的展示奖励方案
· 堆头奖
· 展示面积奖
· 展示位置奖
· 展示时间奖
3) 市场保护奖励
· 培训承诺
· 促销承诺
· 推广承诺（社群、小程序裂变、直播、拼团购等）
3. 如何辨别某个分销点适合（如移动数据等）？
1) 商圈位置
2) 网点在商圈的位置
3) 门店的有效流量
4) “望闻问切”快速锁定目标客户
5) 选精准客户的“七可，七不可”
4. 国内行业/市场/竞品情况不太了解
1) 案例：《三四线市场移动端研究报告》
2) 典型竞品SWOT分析与应对话术
5. 临门一脚的签约技巧与话术？
1) 案例：某品牌新SPIN顾问式销售话术，搞定犹豫客户
启示：
2) 新SPIN成交技巧
3) 门店成交标准话术应答技巧汇编？
· 客户说价格太高？
· 当客户异议公司的政策不够灵活？
· 客户异议要求“独家经销或者总代理”？
· 客户异议“市场不景气，生意难做，过一段时间再说”时？
· 当客户异议要“铺底资金”或“帐期”时？
· 当客户异议“已与现有公司订了合同，等合同到期了再说吧”时？
· 当客户异议“XX以前经营你们公司产品，做得并不成功呀”
· 客户有签约意向，但犹豫不绝，考虑考虑
· 客户不停讨价还价·挑毛病
· 老客户说我的地盘切割了？
· 客户是一对夫妻
· 投资你们何时能收回成本和实现利润？
· 经销商任务量是如何制定的？怎么下发？
· 一开始效果好，后来没动静，如何办？
· 客户对产品的市场竞争力有疑问？
· 你们的支持不到位？
· 完成率高如何奖励？
· 其他

2、 门店助销场景销售与话术
1. 如何与夫妻店谈主推
1) 利润计算法
2) 服务法
3) 推广法
4) 直播法
案例：网红+直播+微商+拼团+三层分销+会销的爆破玩法
5) 陈列奖励法
6) 社群营销法
2. 有促销员店搞好老板和促销员的客情？
1) 动之以情
· 案例：人心都是肉长的
启示
· 生日、节日、假日、纪念日打情感牌
· 档案管理法
· 私人空间
· 自媒体社交新玩法
· 定制礼物法
2) 晓之以理
· 产品的有形与无形价值
· 树标杆
3) 诱之以利
· 案例：某电子品牌的激励措施
启示
· 6+6激励法：小散多、递增法、竞赛法、留一手、虚实法、积分法
4) 制之以害：价值设计的“爽心、舒心、放心”
5) 废之以能：
案例：教练式帮扶显神威
启示
3. 监督线下销售老板给店员发红包，然后从直通车返给老板？
1) 小程序监督法
2) 截图法
3) 微信群法
4) 报单法
5) 财务核销法

4. 门店认为双11价格太低对线下冲击大
1) 案例：某三线家电品牌如何规避双11？
启示
2) 3：3：3产品组合法
3) 服务法
4) 统一渠道分利法
5) “浑水摸鱼”法
6) “以假乱真”法
5. 形象专区如何抽换杂牌？
1) 利益诱惑法
2) 制度保障法
3) 服务法
4) 案例：教练式营销增加粘性
6. 没货，协调调货
1) 案例：销售预测与库存管理绝招
2) 建立库存预警机制
3) 什么是库存销售比？？
4) 输出工具：一张表格打天下

3、 门店成交场景与话术
(1) 场景问答-购买场景的迷局与破解
1. 客户说太贵了，咋办？
2. 客户抓住一个产品比较参数不放时怎么办
3. 客户说自己随便看看，不用跟着，到时再叫你，咋办？
4. 客户东看看，西看看，购买意向不强
5. 如何解决“看了就走”或者“只看不说”的客户？
6. 正确接近顾客的“产品”开场方法
7. 客户觉得样品或者款式太少了
8. 客户说“过～天再来买，～的时候再来买”
9. 夫妻或者父母或者朋友一起来的接待要点
10. 现场与朋友讨论“你觉得如何？
11. 顾客同行的其他人不买账，说道：我觉得一般，到别处再看看吧
12. 客户说没有听过这个品牌
13. 顾客问：“你们公司倒闭/撤柜怎么办？”
14. 碰到顾客要求退单的情况怎么最大限度的挽回话术
15. 拆解“退单”的纠结迷局
(2) 逼单绝活-成交的临门一脚
1. 如果客户说超出预算
2. 针对客户预算的期望值的“双簧”策略
3. 客户觉得价格贵了
4. 为什么顾客会感慨“好贵啊”
5. 客户说是和老板是好朋友了，要求再打折
6. 客户觉得贵了，您是说价值，还是换商品呢？
7. 让客户相信这个价格是最优惠的理由
8. 假定成交的动作
9. 成交时，顾客查网上产品与价格咋办？
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