店铺打烊之前，如何让业绩飞？
古话说：万事开头难。如果服装店铺大清早以开门就开出了一个大单，会令店铺员工一天精神振奋，接待顾客也就更加积极自信，最后发现很多挑剔的顾客都不怎么挑剔了，平时看似做不成的单也都拿下来了。这就是正能量传递的结果。
其实，服装店铺开头固然重要，但收尾也非常关键。如果店铺在快下班时通过努力开了单，运气好的话还是个大单，这就相当于今天多赚了一单，而且关键是它对我们第二天的工作状态会产生积极影响。
不过话又说回来，理想很丰满，现实却很骨感。服装店快下班时一般都是晚上10点左右，此时人流量不断减少。更关键的是，我们很多店铺的员工（老板除外）或多或少都犯有“九点半下班综合症”。明明十点下班，但九点半的时候员工的心已经下班了！此时，他们接待顾客没有那么热情了，搭配衣服也没有那么耐心了，甚至有的员工开始收拾个人物品，或者整理下班资料了，总之，他们此时心态上就没有处于上班状态。正是基于此，我们店铺在下班前半小时左右开单率较低。各位，您的店铺是这样的情况吗？
今天，我想结合自己十年的服装培训及调研经验，我们一起来分享一下，如何让店铺在下班前半小时保持业绩倍增，这些都是个人的心得及体会，在终端辅导过程中效果都非常不错，仅供各位参考。
一、改变店铺行为激励
     1）制定晚单奖励机制，加大晚单激励强度（如：晚单提成增加1个点，每单再奖10元等）；
     2）夕会提前到下班前一小时左右举行，再次检查个人及店铺目标，并重新加油鼓劲；
     3）下班前不做任何下班该做的事（如收拾个人物品，扫地、关闭音乐及做帐等）；
     4）告诉同事们：越晚到顾客希望越大，要更热情接待九点后顾客，并提供多对一周到服务；
     5）鼓励未完成目标的同事延长营业时间，自愿加班完成任务。
二、准备晚单销售话术
对于九点后出现的顾客，我们除了更热情的服务，更耐心的搭配，也可在临门一脚上使用一些方法促使顾客更快下单。尤其对于那些试了感觉不错却犹豫的顾客。你不妨轻声跟他说：
话术一：张姐，说心里话，我现在特别想做您的生意，您知道为什么吗？因为我今天的任务还差500块，我一直鼓励自己不能放弃。张姐，价格真的已经是最低了，要不我再赠送您一份精美的礼品，就算您帮我个忙，您看这样好吗，张姐？
话术二：张姐，我们每天都有任务要求，说实话我今天的任务还差1000元，看样子今天有些困难了。张姐，其实这套衣服真的很适合您，您也很喜欢，所以小王想冒昧地请您帮我个忙，您看这样可以吗？张姐。
当然，这些说这些话的时候一定要声音舒缓，略带低沉，并且你的眼睛要一直看着顾客。还有一个最重要的条件，那就是顾客确实对衣服感觉不错，你的服务做得也让顾客愉悦。此时，你的开单率将是非常高的，因为，面对你这样煽情的请求，如果顾客不愿帮你，她都会觉得自己不是个好人，她一定会带着愧疚离开的，她甚至会带着噩梦入眠！
(王建四)
