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                   2011年4月23日 周六
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《高盈利门店销售实战训练》
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◎ 为什么我们总不被顾客尊重？为什么我们总觉得自己在低三下四地做销售？因为我们每天都在坚持做着错误的事情，可我们却浑然不知！
◎侯定文老师经过大量的调研发现：店面人员整天在卖场上无所事事或者用不正确的方式与顾客沟通，是直接决定着店面业绩水平与库存压力大小的重要因素。
◎权威调查：卖场培训是回报率最高投资行为，因为离市场越近的人，对业绩影响越大。顾客80%的流失是源于店面不规范的销售行为与服务！

1． 掌握优秀店长基本技能；

2． 如何完成从销售精英到团队管理者的角色转换；
3． 掌握专卖店日常管理能力；

4． 掌握专卖店售前、售中、售后服务技巧；


第一讲：了解行业才能成就钱途
1、过去我们依靠什么成功？
2、现在面临的营销困局是什么？
3、市场转型期的营销突围之道
4、如何看市场的发展

案例：市场发展的分析
第二讲：店长基础力修炼 

1、 店面管理十大工作视点

2、 零售是什么？

3、 店面管理者必须具备怎样的营销理念？

案例：理念决定黄金多少
4、 店面管理者素质模型解析

第三讲：打造店面狼队
第一节：当销售精英成为店长

案例一：从业务的专才成为管理的奴才

案例二：在角色中痛并转变后的乐
1）销售精英成为销售管理者后的常见误区：

2）销售精英成为管理者后的迷思

3）如何从痛到乐的转变

训练：影片《亮剑》观后感
第二节：从销售精英到团队管理者的角色转换

1、从自我管理——团队管理的转变

（1）工作心态的转变

（2）由个人主义向团队集体主义转变

2、从事物管理——向人员管理转变

（1）做事方法的转变

（2）由自己做——向教下属做、让下属做的转变

（3）管理者要学会授权与分权

3、由重销售能力——向管理能力转变

（1）做事风格的转变

（2）由亲力亲为向团队执行转变

4、以客户为中心——以销售人员为中心
第三节：专卖店管理力

1、专卖店物的管理

2、专卖店事的管理

—让晨会变得精彩（案例解析）
—营业过程的管理（专卖店日管理表）
3、销售数据的分析管理

4、专卖店人的管理
—优秀导购素质模型

—四招找到好导购

—导购队伍的培训

—导购队伍建设的关键点解析

—导购绩效考核的关键

—八招有效提升导购的终端战斗力
第四讲：专卖店服务力修炼
服饰统一化、微笑自然化、行为规范化、服务标准化！

1、专卖店售前服务标准

—销售必胜八工具（案例说明+现场演示）
—专卖店迎客标准

—专卖店聚客标准、

2、专卖店售中服务标准（案例说明+现场演示）
—专业产品介绍

—现场动态服务标准

—产品演示及销售道具展示标准

—销售站位标准（图片说明）
3、专卖店售后服务标准

—送客标准及售后服务标准工具（照片展示）
—回访标准（话术演示）

侯定文—实战派营销管理专家
北京时代光华教育集团特聘讲师、广州中智光华营销管理培训特聘讲师、广州建众企业管理咨询机构总经理、首席顾问，北京支点国际、培训在线、前沿讲座、中国总裁在线课堂等网络商学院的特聘讲师。获认证法学和市场营销双学位，EMBA毕业。获得“国家高级企业培训师”资格，《销售与市场》、《营销管理》、《广告主》、《当代经理人》、《博睿管理在线》、《中国营销传播网》、《智网》、《价值中国》等多家专业杂志和网站的专栏作者。
金牌课程：《优秀经销商八大修炼》、《打造区域市场的NO1》、《从夫妻店到公司化运营》、《经销商如何做大做强》、《锻造卓越经销商》、《大客户销售技巧》、《销售谈判技巧》、《营销升级，渠道为王》、《促销突围之道》、《打造专卖店营销力》、《高绩效销售团队的打造》、《打造家装营销精英》等。
服务过企业：联邦家私（2009、2010全年合作）、斯帝罗兰家私、香港城市之窗家具、乐雅轩家具、志豪家具（米洛、库玛）、东莞大志（约克公爵、卢卡美郡）、香江集团（金海马、香江）、新维思集团、璞罗蒙沙发、韩丽家具、米兰家具、全友家私（2010年全年合作）、华伦帝诗、圣奥集团、驰道家私、东鹏陶瓷（经销商年会）、鹰牌陶瓷、马可波罗、鹰卫浴、维可陶卫浴、箭牌卫浴、罗马利奥、金意陶瓷砖、阿波罗卫浴、欧神诺瓷砖、澳斯曼卫浴、玛堡壁纸、科龙电器、格力电器、美的电器、国美电器等。

 《高盈利门店销售实战训练》报名回执
          填好下表后传真至0571-89938990（此表复印有效）    方艳  0571-89939504
	单位名称
	
	企业类型：□外资 □台资 □港资 □民营 □其它

	联 系 人
	
	公司地址
	

	联系电话
	
	E-mail
	

	参会人数
	____  _人
	参会费用
	￥_______元

	请将款项

汇至指定帐号
	开户名：杭州时代光华教育发展有限公司

开户帐号：3300　1616　7350　5000　5586

开户银行：中国建设银行浙江省分行高新支行

	参加

学员

	姓名
	职务
	手 机
	E-mail

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	


没有学习力，就没有竞争力！

学习热线：0571-89939504  13868098832
欢迎登录时代光华网站：http://www.gdtbc.cn[image: image3.png]
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讲师简介：�








举办单位：北京时代光华教育集团 广州中智光华 中国人力资源开发网


课程费用：1200元/人，老客户凭此邀请函可享受450元/人（午餐学员自理）会员单位凭门票1张课程日期：2011年4月23日(周六9：00-17：00)  截止报名日期：4月18日


授课地点：中国广州市（外地学员可以代订住宿，标准自选）


培训形式：主题讲授、激情演讲、案例研讨、实战分享、充分互动


联系方式：方艳 0571-89939504 13868098832


培训对象：经销商老板、专卖店店长、门店销售经理、主管、卖场导购及市场管理人员





课程前言：�





课程目的：�





课程大纲：�
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