培训促销（导购）人员
店内促销之目的
　　一、 提高产品的知名度和接受程度，树立专业化形象。 
　　二、 提高产品的销量，增加商店对我公司产品的信心，并增进客情关系。 
　　三、 促使潜在顾客做产品品尝，刺激产品使用量及市场渗透率。 
　　四、 保持现有的顾客对我们产品的注意及增加产品的使用量和承认度。 
　　五、 调查消费者的评价及反应，获得需求信息来帮助我们进一步改进产品，改善服务。 
做一个出色的促销员
　　一、 什么是出色的促销员？ 
　　娴熟的产品及优特点知识+充满自信的销售技巧=具有素质的专业表现 
　　二、 你的任务： 
　　向消费者介绍产品，调查消费者的评价及反应，帮助顾客作明知之选，使其认为自己得到了最好的产品与服务，成为我们品牌的宣传者。 
　　三、 通过努力，你能得到什么？ 
　　专业知识+沟通能力+应变能力+销售技巧+终生受益的敬业精神+丰厚的报酬=成就感 
促销准备
　　一、 心理准备 
　　“境由心造”：没有卖不出去的产品‘只有卖不出产品的促销员’。 
　　（一） 自我暗示法则 
　　自信心最为重要 
　　——你是最好的 
　　——你有最好的产品 
　　——你一定会获得丰厚的报酬 
　　（二） 正确的方向 
　　1、 你在公司所扮演的角色： 
　　你是我们大家庭的成员及本公司的市场代表，公司需要你保持并提高公司的声誉。你亦是公司的推销员之一，公司需要你传达产品的信息及推广产品给顾客。 
　　2、 你对顾客所扮演的角色： 
　　公司的产品拥有优越的品质，你有责任传达正确的产品资料，帮助顾客作出明智的选择，以提高生活水平。 
　　谨记：不要害羞，应以专业的态度去完成及欣赏你的工作 
　　二、 全心全意地准备自己 
　　（一） 内在方面： 
　　拥有适应力、冲劲、热忱、毅力、忠诚、诚恳、技巧及智慧，随时保持良好的心态。 
　　（二） 外在方面： 
　　促销员需要统一着装，仪容要保持整洁及神采飞扬，以配合工作环境及所推销的产品。 
　　（三） 环境方面： 
　　保持产品推广的环境清洁，台布及推广用品清洁，并用适量的POP装饰商场。 
　　（四） 公共关系方面： 
　　1、 确认你的位置，产品所在。 
　　2、 拜访商场管理人员，取得他们的支持和信任。 
　　3、 确保你的用具，物品放置安全。 
　　4、 各种证件，手续齐备。 
　　谨记：预先做好充分准备，更令你事半功倍 
　　三、 促销知识至为重要 
　　促销现场准备 
　　（1）产品卫生 
　　随时保持产品清洁整齐，确保“先进先出”原则，生产日期较近的货品放在前排展销。　 
　　（2）夺目陈列 
　　根据商场情况，扩大产品排列面，力争做到在所有竞争牌中的第一，做到量大、面宽。产品集中，按陈列要求有序放置。清楚标价，著名促销方式，使顾客一目了然。　 
　　（3）占据最佳促销位置 
　　“突出产品，展现自己。”做到不影响顾客购买视线，同时占据能主动引导顾客的有利位置。 
　　a. 人流量大及顾客容易驻足处。 
　　b. 入口处（右边最好）。 
　　c. 靠近收银台。 
　　d. 近产品货架。 
　　（4）促销用品的使用 
　　a. 促销统计表：严格记录促销期间的销售数量。 
　　b. 借、还货记录表：用于产品不足时，商场和公司相互借还货的记录。 
　　c. 抹布：随时清洁促销用品。 
　　（5）POP/DM广告助销 
　　调查证明，有POP的商场比没有的商场销量提高32%。 
　　a. POP悬挂在醒目的，齐眼高的位置。 
　　b. 直接张贴于产品上。 
　　c. 空白海报表达信息。 
　　谨记：现场的充分准备，能给商家、顾客以信心与信任，并能强化我公司专业化的形象。 

推广技巧
　　一、 推广的四个阶段 
　　（一）第一阶段 
　　1、开场白+品尝 
　　不可守株待兔，要用热情真诚的称呼和丰富的形体语言截留每一个可能的顾客。 
　　——“先生（小姐）您好，请看看……” 
　　——“欢迎免费品尝，独特滋味，营养多多，价格适宜，并有XXXX赠送，请您看一下好吗？……” 
　　——“××工艺及技术的精品，以太湖糯米为原料，明显优以现市场上以粳米为原料的同类产品，请您品尝，并提供宝贵意见……” 
　　2、对待主动停留的顾客 
　　“向您介绍一下德×香米果、香豆果好吗？” 
　　“您是自己用，还是送人？” 
　　“为老人，还是孩子买？我可以向您介绍一下各种口味的特点……” 
　　“我们正举办促销活动，可赠送您X奖品。” 
　　3、特别注意产品销售对象（决定购买者） 
　　选用他（她）最感兴趣的话题来引起注意，如：他（她）的孩子、家人、本人身体等。 
　　4、品尝 
　　诚意地给予顾客产品简介，品尝样品，最重要的是延续对话。 
　　5、理性诉求： 
　　德×香米果，新奇鲜滋味！ 
　　德×香米果，健康时尚我拥有！ 
　　（二）第二阶段 
　　1、 介绍产品 
　　（1）用最有吸引力的语句介绍产品独特优点，附以产品资料去吸引顾客的注意力，特别要注意对方及信息，了解其最大需求和最关心之外，以产品的特点有针对性地说服顾客。 
　　（2）说话的速度要快、清晰，切勿害羞，要对顾客的体温形成条件反射，做到倒背如流，这也是表现信心和专业化、熟悉程度的一种方法。 
　　※可以根据自己所掌握的知识程度，编成一套简洁、明了的介绍语句，并熟记。 
　　（3）不要将产品夸张，或做出不正确的描述，因这样做会在以下阶段或重复购买时造成麻烦，促销不仅仅是为了当前的销量，更重要的是为了树立长期的品牌形象。 
　　2、 陈述利益 
　　※　产品本身——好口味+丰富营养+独到之处=优点（强调其优越外） 
　　经济利益，可用以下几种方式： 
　　物有所值： 
　　（1） 礼品装划算（有礼物，价格一样）。 
　　（2） 促销让利（例如买四送一，折合价格便宜）。 
　　（3） 了解价值。 
　　（4） 天然绿色食品。 
　　（5） 无脂肪、无胆固醇，不含转基因成份。 
　　免费包装：免费试用品及赠送品具有永恒的吸引力。 
　　实用性：快捷 / 方便 
　　附加价值：满足顾客的期望值+增加情感因素=物超所值。 
　　强调几点 
　　（1） 区分特征和利益，把利益呈现给客人： 
　　使用产品资料、手册，用数据，事实和切身体会，说明产品特点提炼产品优势及独特之处。 
　　（2） 倾听顾客的反映，从每一句评语、问题、眼神、点头，来判断哪一种类型，确定与他交流的方式。通过观察其表现，择他最易接受的方式，大致为： 
　　忠厚老实型 / 自以为是型 / 冷静思考型 / 优柔寡断型 
　　（3） 可根据各人的喜好介绍。 
　　例如：此人注意身体保养，可从米果、豆果的成份、营养价值介绍。如此人比较注重口感，可从味道、品种介绍。 
　　（4） 虑其所虑，供其所求：站在顾客的立场上，陈诉他能看到的利益。 
　　（5） 注意促销语言得体、有分寸。 
　　（6） 忌对顾客说“不”或“您错了”等语言。 
　　切忌不要强求顾客购买 
　　（1） 不能攻击，贬低竞争品牌，但一定要有对比，以突出我产品的优势。 
　　（2） 正确对待客人“撒谎”。 
　　※顾客由于各种因素的原因，可能不愿购买，但又不好把自己真实的想法表现出来，往往会采取一种自我保护的措施“撒谎”。我们应当：原谅他，理解他，并欢迎他下次再来，谢谢他的宝贵意见。 
　　谨记：今天的拒绝并不意味着明天的拒绝，优质的服务会使他们日后购买 
　　（三）第三阶段（解答疑难） 
　　当顾客有兴趣购买时，才会提出各种问题，这是销售良机，切不可轻易放过，或由于回答失误失去顾客。 
　　（1） 消费者可能会发问或批评产品或公司，不要觉得难受或坚持与人争论，因这些疑问或批评是针对事而非针对人。 
　　（2） 聆听发问：先接受他们，再做出解答，找出重点。如果可能的话，尽力回答他们的问题，如适用时，重复产品的利益。世上无十全十美的物品，消费者的批评可针对其对、错给予适当的回答。 
　　例如：在产品价格方面，某些顾客认为“德盛”香米果、香豆果较贵，对此可向其介绍：“德盛”香米果、香豆果是用太湖糯米为原料，有别于一般的粳米、土豆为原料的产品，其加工工艺要复杂得多，营养成份明显优于此类产品。有补益中气，暖脾胃的功效。 
　　谨记：自信的回答：你陈诉的一切对客人都是新的，在不违背信用和产品本身的情况下，可以尽情发挥。 
　　1. 应付客人的反对。 
　　2. 永远不要激动，不要争执。 
　　3. 反对也可能表示有兴趣——从结论中获得证据。 
　　4. 使反对具体化，用正确方法分析其反对，并提出正确观点。 
　　5. 提供其他观点，回避难点。 
　　6. 如问题真是非常严重或任何超越你工作权利的事，之后将事情告知你的促销主管，记住：先从容地安抚他，不要让他去影响其它顾客。 
　　（四）第四阶段（结束语） 
　　——结束是对话的合理伸延：要制造非买不可的气氛。 
　　——热情洋溢的态度。 
　　——用细致入微的服务。 
　　——有技巧的问话。 
　　行动的和性：假定他已选择购买，来达到你的销售目的。 
　　1. 顾客分类及结束语 
　　忠厚老实型 
　　“实际出发式”：从实际出发、利诱加产品优点。 
　　例如：“怎么样，您不想试试吗？” 
　　自以为是型　 
　　“总结式”：用赞同语气直接问其购买数量。 
　　例如：“您对产品的优点有所了解，请问您需要多少呢？” 
　　冷静思考型 
　　“选择式”：不用再加以讲解，争取其意见。 
　　例如：“那么，您买哪一种包装呢？” 
　　优柔寡断型 
　　“信心式”：从奖励的物品加上得到的利益加以利诱。 
　　例如：“如果您买四包，可以得到一包，平均每包才XX钱，您还可以给您的孩子一个漂亮‘德盛’气球”。 
　　2. 致谢：不要忘了谢谢他的光临，聆听和指教，要做到“未购买的顾客同样对产品有好印象。” 
　　3. 产品使用及存放说明：无论顾客是否购买，都要向她强调产品的用法及保存方法，以保证消费者的使用安全。 
　　4. 收工 
　　收银条 / 促销用具清点，归还 / 产品归位，核数。 
　　填写促销统计表。 
　　清理现场，保持清洁整齐。 
　　告别商场人员。 
　　谨记：自信，熟练，准确地用顾客听得懂的语言，易接受的方式及关心的问题入手，陈诉他能得到的利益。 
　　相信自己你一定会成功！
