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中国零售培训第一品牌                                    www.chinabtt.com

让顾客的购买从一到多   让终端门店业绩快速提升
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  【 时间：2017年2月15-16日（两天一晚封闭式）          地点：中国 广州 】
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【培训对象】 资深店员、店长、督导、老板等
（本课程建议单店2人、每公司5人以上团队参加落地效果最好！）
【培训形式】技术知识培训30%   技术实操训练40%   心态激励培训30%

【课程收益】
1、 提升员工邀约话术和技巧，提高顾客到店率；
2、 促使员工懂得如何销售一件到多件的销售模式；
3、 提高销售人员对不同形态顾客的应对技巧，提高成交率；
4、 在购物渠道不断分流的情况下，通过连单系统提升客单价；
5、 通过学习促使门店连带率在一个月内提高30%,两个月提高60%甚至更高；
6、 通过教导微信等新技术，增加顾客链接与粘度，让忠实顾客成为品牌的业务员和传播者。


【课程大纲】


《服装门店连单大单成交系统》





【品牌顾问、门店专家----邰昌宝老师】


●中国第一本关于门店连单、大单《门店连单成交系统》畅销书作者


其他畅销书：《门店精细化管理》《门店赢利模式》


●钡特（国际）资深零售管理顾问


●中国服装网高级顾问


●十五年门店连锁培训管理经验，成功运作20个以上门店精细化管理咨询项目，500多场门店管理课程讲授，深入参与30多家零售连锁企业运营管理。现担任国内多家知名咨询管理公司特邀讲师。


●擅长门店连锁精细化运作与个性化管理体系建设与维护，“首创中国零售业黄埔军校—赢在终端系列课程”。


【精品课程】《门店精细化管理》、《门店连单成交系统》


【学员反馈】 邰老师的课程有很强实战性，讲的都是实实在在的案例，能让企业员工更好、更快的运用到实际生活与工作中，能在最短的时间内提升员工与企业的利润。





第六章 将购买动机转化成购买行为


——门店连单销售的关键策略


顾客购买的原因分析，了解顾客需求只要3分钟秘诀


有效介绍产品，让顾客走出“惯性思维”


询问六式让你问对问题（如何问对问题）


销售的秘密：消费心理学，顾客消费心理分析及应对方法


全面掌握顾客需要的ROPE策略，全面掌握顾客需要


利益推销法：FABE法则


如何找出产品的FABE


在信息化时代玩转微信/短信的应用


【案例探讨：如何找出产品的FAB？】


第七章 说得顾客心，为成交扫除障碍


——门店连单销售的四种超级话术


七种常见问题应对顾客拒绝，怎么做连单


连单销售的七招七式


缔结时应避免的三项错误


四种服务类型分析，如何看待产品、价格、服务及其他竞争


第八章 做最有“钱途”的门店


——门店连单销售的六个关键动作


顾客进店你做对了吗？从进店到体验，搞定生客熟客策略


成套试穿核心话术，增加顾客体验，把客单价做大


试衣间连单服务细节，体验服务标准，尽显专业风范


试衣镜前连单推荐技巧，体验过程服务，引导顾客购买


连单成交技巧，巧对顾客还价，成交非你莫属


付钱之后连单续单策略，销售始于购买，培养终身顾客


【案例探讨：连单成交系统检核工具如何应用，让连单系统持续有效？】





【主办单位】钡特（国际）零售管理咨询机构


广州市钡特管理咨询有限公司


【投资价格】


一、3280元/两天一晚/人（含培训费用、教材、茶点） 


二、钡特会员：免费


【咨询方式】全国报名热线：020-34529799 





第一章 微利时代，零售的春天何时到来


——微利时代下门店连单思维认知


微利时代，零售的寒冬还要持续多久


提升门店业绩的3个路径


3个名词读懂连单销售思维


容易产生连单的3个黄金时段


第二章 想征服顾客的钱包，先征服自己的心


——门店连单销售的八大心态建立


强烈的自信心和良好的自我形象


对产品信心十足


注重个人成长


高度的热忱和服务


超强的亲和力


对结果负责


明确目标和计划


善用潜意识的力量


第三章 让顾客第一时间选择你


——门店连单销售的六大必备特质


用微笑和热情迎接顾客上门


步伐再加快30%


未实现个人目标时自愿加班


动手大于动口


没有客人时截留


面对顾客拥有强烈的目标感


第四章 驾驭顾客思维，掌握成交逻辑


——门店连单销售的六大成交思维


知己知彼，最快速度熟悉目标


整理资料，建立顾客数据中心


互联思维，微信/截留有效应用


正确看待，分内分外事要分清


投其所好，探寻顾客真实需求


成功连单，简单的事情重复做


（简单的事情重复的做）


第五章 刺激欲望须趁热打铁


——门店连单销售的四大系统


◆ 货品系统：让产品走进顾客心里，门店货品如何搭配才促成连单


◆ 陈列系统：打造“会说话”的产品，陈列如何做才能成交连单


◆ 激励系统：考核与PK提升业绩，资源整合促使员工积极做连单


◆ 销售系统：提高成交率三部曲，如何让顾客从买一件到一套到多套


【案例探讨：回到门店如何促使连单系统落地】
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