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课程类别 技巧类 课程名称 　　　　　　《顾问式营销技巧》 课时 2天

适合对象 针对于个人客户的销售人员

课程组合 本模块课程与《关键时刻五步曲》共同学习

学
习
收
获

1. 从消费心理学角度分析客户购买行为产生的必备要素，
2. 掌握了解发掘客户隐性需求的技巧和方法。从深层次的客户需求入手激发客户的购买动机。
3. 学习扬长避短、针对客户需求介绍产品的方法，赢得客户对产品的信赖和认同。
4. 掌握化解客户对产品购买疑虑的有效技巧，促成交易。

课
程
内
容

课程大纲 　　　　　　　　　　　核心理念

单元一、购买行为的生成要素〔课时 1.5小时〕
一、产品的价值与客户的需求
二、购买的价格与风险和成本
三．品牌的信赖和使用的体验
课堂练习：产品分析法应用

当你想要把一项产品或服务卖给你的大客户时，首
先要思考的是那个客户为什么会买？营销成功的关键在
于你是否能够给客户一个购买的理由，并得到客户的认
同和响应。这就要求我们对客户采购产品的心理和行为
有深刻的理解，是什么影响着客户最终的购买决定。

单元二、如何获得销售的机会　〔课时 1.5小
时〕
一、如何判定客户类别，锁定目标客户
二、怎样接近目标客户，赢得客户信赖
三．开场白：激发客户了解产品的意愿
角色扮演：客户接触开场白训练

　　不是所有的客户都会有购买的需求，如何通过客户
的年龄外表、行为谈吐锁定目标客户，可以使我们的营
销更高效；客户对于推销形式的反感是营销的第一障
碍，赢得客户的好感信任、激发客户了解产品的兴趣，
才能创造营销的机会。

单元三、找到客户真正的需求　　〔课时 1.5小
时〕
一、什么是客户的表面需求
二．什么是客户深层的动机
三．如何发掘出客户的需求
角色扮演：发掘客户需求的提问技巧

客户对于任何产品的购买和使用，是客户的显性需
求，单纯的满足客户的显性需求是被动的销售，经常会
因价格和产品的不足而错失机会，而找到客户深层次的
需求，也就是购买产品的动机，则会令我们的销售柳暗
花明。 

单元四、用产品打动客户的心　　〔课时 1.5小
时〕
一、分析客户的购买心理
二．竞争对手优劣势分析
三．如何运用优势介绍法
课堂练习：产品营销话术整理

在市场竞争激烈的今天，客户购买行为的产品往往
建立在和竞争对手产品的对比基础之上，针对客户购买
产品前的担忧、找出我们产品和竞争对手产品的差异
性、整合我们的优势、化解我们的弱势、扬长避短，针
对客户的隐性需求介绍产品，才是营销成功的关键。

单元五、打消顾虑、促成购买　〔课时 1.5小
时〕
一、分析客户购买产品的担忧
二、了解客户顾虑的表现形式
三、化解客户顾虑的成交技巧
课堂练习：异议处理话术汇总

销售就好比钓鱼，成交就是收杆，当客户认可了我们产
品时，就意味着客户的显性需求已经形成，这时候，销
售就进入到了最后也是最为关键的一步：成交。只有成
功的消除客户的顾虑，才能够促成客户购买。

单元六、客户资源的维系深化　　〔课时 1.5小
时〕
一、如何巩固销售行为，培养信赖度
二、如何做好二次营销，争取转介绍
三、重视客户反馈和投诉，及时处理 
角色扮演：电话客户回访技巧

从短期来看，客户购买产品是销售的结束，而从长远来
看，购买产品只是销售的开始，我们的利润并不取决于
我们卖出了多少产品，而取决于客户会在多长时间里忠
诚的使用我们的产品，每一次服务的失误，对于客户而
言都会是一种不良的体验，因此，及时准确的响应服
务、持续的客户关系维系、才能够为我们创造更大的价
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值。

课
程
特
色

1. 从心理学角度，分析客户购买行为产生的心理过程和购买产品的衡量标准，做到知己知彼。
2. 以客户需求为核心而非以产品为核心，从为客户创造价值的角度营销适合客户的产品，实现从产品推销
到营销顾问的真正转变。

3. 与实际产品及实际工作为核心内容，使课程具有很强的针对性，而非泛泛的讲解通用的营销理论。
4.　模拟真实的营销环境，设计营销步骤及话术脚本，通过角色扮演增强实战性。

《顾问式销售技巧》课程介绍
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