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第一单元：销售的观念
1、顶尖销售高手的八大销售职能？如何以销售为荣，以销售为使命，乐在销售。
2、如何成为顶尖销售高手？  学习“决胜边缘”的技巧使业绩惊人的提升。
3、什么是顾客导向型销售模式？一个模式的转变成就的是员工业绩成倍的增长。

第二单元：销售工作的心理态度
1、如何使自己保持长期乐观、积极、进取、激情的心理状态？
2、学习改变你一生的心理定律。（实战演练）
3、销售中堪称金科玉律的态度都是哪些？你对于顾客和自己应当分别持什么样的态度。

第三单元：开启你的销售潜能
1、学习如何克服“被人拒绝的恐惧感”？发展出自己永不放弃的决心和信心！立即行动！
2、如何开发你的销售潜能？培养卓越的销售个性。培养追求卓越的责任者个性。
3、了解自我价值，教你如何建立自我价值。培养销售人员的心理抗挫水平。

第四单元：顾客为向导的销售模式
1、如何与客户建立相互尊重、相互信任的长期友谊关系？（运用神奇的销售态度）
2、当你面对精明的、挑剔的、厉害的客户时，你有哪些积极应对的技巧？
3、从顾客满意度出发，运用顾问式销售技巧，让销售变得温和而高贵。

第五单元：建立信任度的技巧（实战演练）
1、如何满足顾客潜意识层的心理需求，建立长期的、亲和的信赖感？（实战演练）
2、了解驱使顾客购买的“七大心理定律”,激发顾客的购买欲望。
3、学习【间接效应】的应用，练习四种提问方式的不同用法，发挥其在建立信任度上的巨大价值。

第六单元：聆听的技巧（实战演练）
1、如何让顾客从你的聆听中感受到你的尊敬、专业、善意？
2、练习如何听出顾客话语中的情感？听出顾客说话的模式，听出顾客的潜台词与潜在需求。
3、练习怎样聆听顾客才会愿意跟你说？

第七单元：提问的技巧（实战演练）
1、如何了解客户的需求？发现客户的问题，找到“关键按钮”促成交易？
2、了解顾客的两大购买动机是什么？（结合美容行业的现状，现场实战演练）
3、练习如何利用提问来引导顾客按照你设定的框架进行思考？

第八单元：销售解说技巧（实战演练）
1、成功的销售解说，是如何激发顾客的“关键购买理由”来快速成交的？
2、如何将产品“功能与特色”与顾客“好处和利益”相结合，引导顾客快速成交？
3、如何设立一个有系统的、准备充分的、结构化的销售解说模型。

第九单元：异议处理技巧（实战演练）
1、如何将顾客的“反对意见”转换成销售成交的关键因素？（结合美容行业的现状，现场实战演练）
2、何谓“异议的六点法则”？如何才能更具专业水平的处理顾客的拒绝和异议？
3、如何分辨最常见的“九种异议”如何处理异议？把成交阻力变成交助力？
4、如何才能更从容、更具专业水准地处理顾客的异议？

用六个问题来设计我们的话术：
1.我是谁?
2.我要跟客户谈什么?
3.我谈的事情对客户有什么好处
4.拿什么来证明我谈的是真实的、正确的?
5.顾客为什么要买单?
6.顾客为什么要现在买单?
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第十单元：专家式成交的技巧（实战演练）
1、如何处理“价格异议”？（实战演练处理“价格异议的三句话”）
2、如何克服销售人员销售成交前的心理障碍？运用创意性成交技巧，争取成交机会？
3、掌握成功销售的十大关键。
4、学会如何判断顾客表现出来的购买讯号。

销售过程卖的是什么？ 答案：好处
好处就是能给对方带来什么快乐跟利益，能帮他减少或避免什么麻烦与痛苦。
1、客户永远不会因为产品本身而购买，客户买的是通过这个产品或服务能给他带来的好处。
2、二流的销售人员贩卖产品(成份)，一流的销售人员卖结果(好处)。
3、对顾客来讲，顾客只有明白产品会给自己带来什么好处，避免什么麻烦才会购买。
所以，一流的销售人员不会把焦点放在自己能获得多少好处上，而是会放在客户会获得的好处上，
4、当顾客通过我们的产品或服务获得确实的利益时，顾客就会把钱放到我们的口袋里，而且，还要跟我们说: 谢谢!

专家式成交
1、长期运用建立信任度技巧，使员工自信，顾客满意，让顾客持续到店
2、员工能够精准的找到顾客需求，顾客不再反感，提高顾客满意度及信任度，实现双赢
3、员工轻松掌握产品介绍的核心技巧，销售事半功倍，实现业绩倍增
4、100%复制、可执行的专业话术，让员工面对顾客提出的任何异议都能引刃而解，化成交阻力变成交助力
5、员工掌握100%成交技巧后，能有效的引导顾客自己说服自己，实现自我成交；员工在轻松快乐成交顾客的同时提高顾客的满意度及信任度
