
《销售之沟通》
【课程对象】各类销售人员
【课程目标】通过 45个实战环节的训练，使学员掌握销售过程中有效沟通的技巧，实
现人生境界与销售目标的双提升。
【培训方法】讲授、案例、影视、讨论、角色扮演、点评。
【培训课时】（公开课 2天；内训 4天）

一、怎样接触新客户

（一）卖货先交人

1、要“无痕迹与无技巧”
2、要事先寻找“共鸣点”
3、要“平行与相交”转化

（二）尊重每一个人

1、记住客户的名字
（1）“字”与“名”孰重要；
（2）尽多地提及客户的名字；
（3）内外的“有别”与“无别”。
2、学会聆听
（1）不要打断客户的话；
（2）问客户感兴趣的话题：
（3）询问并倾听回答
（4）用正常语调、适当的肢体语言交谈。
3、由衷称赞并认可客户的成就
（1）快乐的赞扬、一定是真诚的；
（2）重点赞扬事实，而不是人；
（3）称赞要具体；
（4）掌握赞扬的“快乐习惯”。
4、答复的黄金十秒
（1）“思”与“似”的停顿
（2）充分借助资源
（3）追求印刻效应
5、忙，也要先安置
（1）时间管理工具
（2）以始为终原则的应用
6、你在做，大家看
（1）人品展示
（2）效率展示
（3）蝴蝶效应

（三）以最佳外表出现！

1、你是谁？



（1）角色定位
（2）角色的转换
2、三六法则与仪表仪容
（1）PTO国际惯例
（2）延展：时景事己制
3、学习传播艺术
（1）说要尊重需求
（2）说的技巧
（3）你并不是一个“演讲者”

二、如何走近客户

（一）真诚是种子，尊重是园丁

1、信任每一个客户；永远赞扬别人；
2、让问候是你生活的一部分；
3、践行 FORM原则
4、不为人师、不辩论
（1）培养赞同人们的态度；
（2）如果你赞同人们，要让人们知道；
（3）除非绝对有必要，否则不要表达否定意见；
（4）学会尽快的道歉
（5）牢记主题与背景
5、适度放射而不遮掩
6、决不拖延；
7、不用批评别人来抬高自己

三、如何帮助客户做决定

（一）鲜明而坚定的立场

1、一切为了客户
2、权威性专业引导
3、分享成功

（二）关注客户身体语言

1、反应点的确认
（1）词语分布
（2）身体与情绪
（3）品味他们的褒贬

（三）说服客户

1、不要急于求成
（1）进行客户类别判断
（2）借力销售的ABC法则应用
2、设定客户情绪；（涞，法的故事）



（1）问只能回答“是的”的问题；
（2）希望他们说“是的”并让他们知道你这样想
（3）谈谈他们说“是的”的理由；
（4）“总分总”与“两分法”
（5）注意引用他的话

四、如何进行成交后的反馈

（一）尽快进行校正性沟通

1、校正性的反馈必须私下的、秘密的进行；
2、总是以赞扬开头；
3、赞扬要针对本人，而校正不要针对本人；
4、不要加入任何责备；
5、不要使自己超越他人；
6、别对某件事情喋喋不休；

（二）善始善终，学会感恩

1、饯行承诺
2、感恩从“谢谢”开始
（1）当你说“谢谢”时，必须要诚心诚意；
（2）鲜明地说，让所他感知你的真挚
（3）寻找感谢他的机会；
（4）总是以积极的方式结束沟通。

五、如何保鲜客户忠诚度

（一）坚持契约精神

（二）坚持每天读一本书

1、读懂营销胜任岗位模型
2、认识“三家店”
3、完成“四个成熟”

（三）坚持营销职业心智的九层修炼

1、愿景导航
2、决心决定成功！
3、学习成功
4、学会合作!
5、我是一切的根源！ 
6、山不过来，我就过去！ 
7、让学习成为习惯
8、合理的是训练；不合理的是磨练！
9、马上行动！




