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内容概要

家具建材行业产品越来越同质化，促销手段越来越通用化，大众传播的效果越来越差，而终端店面的
销售人员、品牌的整体形象起到了越来越重要的作用。
　　为什么看到消费者想买却无法让他下决心？
　　为什么有的销售人员没有说太多的话消费者就签单了？
　　为什么顾客来了多次，却没有购买产品？
　　这些问题的关键在于导购员有没有让顾客心悦诚服的销售杀伤力，店面展示有没有让顾客心驰神
往的品牌杀伤力！
　　本课程运用深入浅出的语言，引发学员主动思考，同时运用鲜活的操作案例，讲述发人深省的实
战技巧，在轻松的学习中迅速提升销售杀伤力。
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作者简介

　　主讲专家：韩志辉　　中国十大策划专家，著名品牌营销实战专家，北京大学、中山大学、山东
大学等多所大学特邀讲师、客座教授。
　　专业从事家具建材行业的品牌营销策划，成功打造出多个家具建材行业强势品牌。
（韩志辉）　　和他的专家团队历时数月，对国内十多个城市数址家家具商城进行了详细的调研，
对1200位消费者进行问卷调查，实地跟踪了300例消费者实际购买案例，总结了系统的销售解决方案！
　　杀伤力就是打动顾客让顾客签单的能力！
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编辑推荐

　　本商品是VCD光盘。
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