零售业大讲堂系列课程之：
《终端业绩倍增实用方法》
一名终端销售人员由于工作不到位，一天丢掉一个本应可以成交的价值500元的单子，到月底结算工资的时候他也就是少拿了7.5块钱而已，他不在乎！
一名终端销售人员由于工作不到位，每天丢掉一个本应可以成交的价值500元的单子，一个月下来会丢掉价值15000元左右的单子，到月底结算工资时，他会少拿225元左右，他也不会很在乎！

如果您有100名终端销售人员，每人每天丢掉一个本应可以成交的价值500元的单子，一个月下来您会至少损失1500，000元！那么做为管理者的您在乎吗？
无疑，作为一名终端销售人员，他工作的方式方法以及心态对企业的效益起着至关重要的作用。那么您对您公司的终端销售业绩满意吗？对您手下的终端销售人员的表现满意吗？
您的终端店铺是否存在如下问题：

1、 顾客从你的门前匆匆而过？

2、 顾客进店也不给你介绍产品的机会？

3、 顾客总是对终端人员所讲的话持怀疑态度？

4、 顾客对终端销售人员介绍的产品不感兴趣？

5、 终端人员在详细介绍产品时顾客嫌罗嗦，在概括介绍产品时顾客说不专业？

6、 顾客总有借口不买你的产品？
7、 很多终端人员接待顾客不积极不主动？

8、 顾客说“不”后，终端人员无所适从？

9、 公司内部没有一套自己的专业销售话术？

。。。。。。

您是否正在为如何解决以上问题而心焦呢？零售业实战派讲师李坤恒独有课程将会解决您的忧愁！

培训目标：

1、 让终端销售人员正确审视自己的工作

2、 通过分析人的购买心理，提高成交率
3、 怎样更快的让新顾客变成回头客

4、 卖“货”不如卖“感觉”，卖“感觉”不如卖“人”

5、 巧妙回答顾客的各种“不”。
6、 使零售经理、督导、业务主管、店长轻松指导店员在销售中存在的问题。
诸多精彩，尽在课程中……
讲师简介：
李坤恒：零售业催眠销售第一人；国际NLP执行师；零售业培训实战专家；多家咨询机构签约讲师；

擅长课程： 《NLP行销学》、《终端实战颠峰销售》、《业绩倍增实用方法》、《员工心态管理》、《店铺管理》、《临促管理培训》、《店长沟通》。
销售实战派讲师 ，国际NLP执行师，曾历任好记星高级培训讲师、KAPPA品牌培训经理、柒牌男装培训经理，婷美集团培训总监。
李坤恒老师 授课特点：

公司有培训------一人欢喜众人愁！对于花费了大量经费的老板来讲，当然希望有投入就有产出，但是被安排来培训的人却不领情！
原因是：1、培训没意思，都是大道理 2、讲师都没做过销售，讲的好空泛 3、听课真累没意思，象是在作报告 4、做着无聊的、且做了很多遍的游戏，一点创新也没有！ 可以想象，如果员工都抱着这样的心态来学习，那培训结果就可想而知了！

李坤恒老师的课程：
1、 心理学的知识深入浅出，在销售中很容易灵活的运用；
2、 幽默的故事点睛之笔，在快乐中领悟顾客的购买真谛；
3、 大量的实际案例，让学员触类旁通；
4、 以终端销售实际问题为导向，以销售流程为中心；
很多销售课程理论性的内容占比大，忽略了终端人员的素质和理解能力与销售人员在终端实际情况联系太远， 因此，造成了新知识与终端销售实际情况脱节的现象。李老师走遍全国市场，把零售行业终端经常遇到的实际问题，在课程中都一一体现，同时在销售流程每一板块中，让学员得到满意答案，提升自己弱项，达到公司培训的目的性和学员自身提高的双赢结果。

5、 课程内容复制性、延续性极强；
课程内容转化的延续性是各企业公司的难题，李老师课程中，大量的课堂训练，让学员理解、记忆深刻，同时还会留给学员教材手册，帮助学员日后及时温习只用，以便更快的提高销售技能。

6、 课程讲解中幽默风趣，让学员在轻松气氛中掌握知识；
7、 上千场大型终端培训经验和实际销售经验，深谙终端销售人员需求；
……
课程大纲

	课 程 大 纲

	大纲
	知识点
	课程收益

	一、

顶尖销售人员心态分析与管理


	1、 自己的注意力如何影响销售业绩

2、 到底在为谁打工

3、 每月完成任务的秘诀

4、 任何顾客都是潜在顾客

5、 对产品的十足信心与丰富的专业知识
6、 销售人员挣钱需具备的6项能力

7、自己心态的调整：定义转换法三步骤
	· 了解自己内心的沟通方式

· 明确自己的定位

· 认识到自己成为销冠需要提高的能力

· 任务其实很小

	业绩来自于潜在顾客的数量
	1、 对自我定位
上帝？亲人？朋友？合作伙伴？
2、 潜在顾客的分析

3、拦截顾客方法
	· 潜在顾客的数量直接影响成交的数量

· 顾客在店铺多停留15秒钟，无形就会增加销售

	三、

一分钟减轻顾客心里压力的秘诀
	1、 关键6秒

2、 礼仪

3、使用催眠的方法迅速建立好感

4、潜移默化的语言文字

5、化敌为友实用架构
	· 如何给顾客美好的第一印象

· 如何减少顾客进店后的购买心里压力。 

· 接近顾客的最佳时机

· 和顾客成为朋友的方法                                                                                                                                                                                                                                                                         

	四、

快速找到顾客的购买价值观
	1、 顾客购买心理剖析

2、 顾客的购买价值观

3、 价值观套用的危害

4、 影响顾客购买的情感因素（追求快乐逃离痛苦原理）
5、 教育顾客实用方法

6、 变被动为主动的实用方法

7、 通过正确问题快速找到购买原因

8、 如何分析顾客的类型及说服策略

9、 课堂训练
	· 了解人的顾客内心深处的真正需求分析
· 掌握迅速找到顾客需求的方法



	五、
有效介绍产品的方法
	1、 介绍产品前的准备：

2、 如何分析我们的产品？ 

3、 买点和卖点
4、利用催眠技巧介绍产品7个方法

5、课堂训练
	· 使用正确的方法来制定产品话术



	六、试穿
	1、 激情试穿的语言（文字、肢体语言）

2、 附加销售时机

3、 试穿中出现的现象（分析现象原因）
	· 成交关键在试衣间，把握好时机，为成交做好铺垫。

	七、

巧妙应对顾客抗拒点
	1、 顾客产生借口的原因

2、 6种顾客抗拒原因的分析

3、 顾客抗拒的说服实用方法
	· 顾客说“不”等于销售刚开始

· 巧妙回答顾客的异议，业绩增长30％

	八、

缔结成交
	1、 成交5个注意注意事项

2、 成交误区

3、 成交的信号

4、成交的5个实用方法
	· “到嘴的肉怎样吃到肚里”，辛辛苦苦的单子最后怎样成交


培训地点：山东电视台北京基地（海淀区四季青乡巨山村375号）
培训时间：2009年5月31日
培训费用：1180元

培训对象：销售（市场）部经理、督导、店长、资深终端销售人员
联系人：陈老师
联系方式：010-62864303    62863354
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注：此次课程名额有限仅40人！小班培训，个案辅导！报名从速！[image: image1.png]



