门店系统成交“天龙八步”
主讲人/盛斌子
如果您正面临以下问题，本课程将带给您全新的解决之道：
1. 为什么相同的产品，销售人员之间的销售业绩相差几十倍？
1. 为什么每次销售都用了很长的时间，最后却没有成交？ 
1. 为什么面对不同的顾客，销售人员的说辞总是千篇一律？
1. 为什么今天不买的顾客越来越多，面对这种局面，你能做些什么？
1. 为什么你不能快速判断出顾客以前是否来过门店，他这次来的目的是什么？
1.  为什么顾客承诺你一定会再回来，离开后却石沉大海？
1. 为什么打电话给顾客，对方明明答应了来店，最终却无故爽约？
1.  为什么顾客已被说服，却因为“参谋”的一句话，导致订单流失？ 
1. 为什么使用FAB法则进行销售，成交效率越来越低？
1. 为什么说“香水有毒”，你的门店进行“感官营销”了吗？

培训对象
经销商、店长、导购员、市场督导、业务代表、销售经理、销售培训师等消费品行业从业人员。
课程特色
头脑风暴、互动游戏、案例研讨、小组竞赛、情景演练、视频分享
课程收益
· 耐用消费品行业顾客购买心理行为深度分析；
· 建立系统耐用消费品行业门店销售流程体系；
· 提供大量的销售实战工具、销售思路和话术；
· 颠覆传统销售思维习惯，全新门店销售策略；
· 实现销售人员服务意识和销售技能全面提升。

课程大纲

第一部分、顾客心理与行为分析
1、顾客购买决策过程
-顾客购买决策七步骤模型
-门店主动营销活动创新 
2、顾客产品选购知识
-销售以前必知的顾客知识
-消费品行业五大行业特征
3、顾客选购阶段特点
-“一逛、二比、三买”购买阶段分析
-不同购买阶段的导购员应对技巧

第二部分:终端成交“天龙八步”

第一步：迎宾
-六种常见的错误迎宾用语 
互动体验：让客户感觉“被尊重”

第二步：开场
-开场的6个最佳时机
-开场的4种有效方法
实战演练：赞美技巧

第三步：识别顾客
-8种情景快速了解顾客购买意向
-6种手段有效刺激顾客提前下单
-7个问题建立完整顾客信息档案
-5个方法轻松要到顾客联系电话（自媒体）
-4套话术精确掌握顾客购买预算
-3张销售表格促进销售人员拿单

第四步、体验
1、有效沟通，赢得信任
-顶尖销售冠军的“奔驰模型”能力修炼
-顾客需求的不同层次：显性需求VS隐性需求
-需求挖掘的提问技巧：范围、重点、倾向性
案例分享：挖掘隐性需求，促进快速成交
2、专业展示，建立标准
-说什么：产品介绍的4个层次
-怎么说：全新的FAB销售技巧
-怎么做：产品演示的2个方法
实战演练：“金牌”、“猎狗”双向演练FAB法则
3、完美服务，超越期望
-门店服务的4个关键点
-高端零售门店服务创新
案例分享：传统门店向海底捞学什么？
4、氛围营造，感官营销
-产品销售高端体验：5种感官营销技巧
案例分享：用感官刺激把顾客留下

第五步：设计
-顾客提出价格异议的真实原因
-轻松处理价格异议的3套话术
案例分析：胡敏霞卖灯

第六步：自媒体跟进
1. 网红+直播+全网裂变模式
1. 会员引流的2种方式
1. 微营销社群引流的裂变模式
1. 朋友圈
1. 小程序
1. 社群
1. 订阅号
1. 引流裂变新方法：短视频+裂变小程序+社群
1. 网红定义
1. 什么样的人才能成为网红
1. 网红做什么？
1. 直播的蓄客机制与裂变机制：如何设计分销海报，如何进行私域流量池
1. 小程序的定义
1. 小程序的三层分销机理
1. 直播的话题设计
1. 小程序+社群的5种方法
1. 小程序+社群的裂变：种子客户、超级视频、超级海报、超级素材
1. 社群中人员分工与角色扮演
1. 直播的转化
案例：某消费企业直播+网红+裂变程序+社群的持续转化，收割百万流量的玩法
1. 抖音的独特5种玩
1. 老顾客
· 会员系统
· 服务转单
· 三层裂变
· 老顾客微营销跟时
· 老顾客积分

第七步：开单
-识别顾客的购买信号
-主动成交的10种方法
案例分享：修表修来的学问

第八步：送宾
-让顾客买得高兴
-让顾客愿意转介绍
案例分享：销售的本质是利益交换
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