
顾问式销售实战训练营

课程背景：
销售人员面对的挑战：
62％的销售人员无法获得客户承诺！
82％的销售人员不能实现差异化！！
86％的销售人员提问不当！！！
95%的销售人员讲述过多，聆听过少！！！
99％的销售人员在面谈前没有设定正确的目标！！！！
————以上来自科特勒咨询公司数据
在复杂多变的大客户销售过程中，你是否遇到以下常见困惑：
如何快速获得客户的信任？
如何有效缩短销售周期？
如何通过提问来成功销售自己？
如何与客户不同部门打交道并使销售成功往前推进？
如何保护自己的价格空间？
如何使客户成为终身客户、忠诚客户？

课程收益：
1、掌握系统的人性思维地图与人类行为决策模型；
2、学会把我们的销售流程与客户的购买流程相匹配的方法；
3、掌握大客户销售的原则和技巧，从而深入挖掘客户的需求；
4、改变传统的销售思维模式，针对不同客户制定相应的解决方案；
5、学会面向高层决策者的销售方法；
6、掌握有效提升销售促成率以及大客户持续忠诚于企业的实用策略。

课程时间：2天，6课时/天
授课对象：销售总监、区域经理、销售经理、销售精英、销售培训专员等
授课方式：案例分析、分组研讨、互动分享、练习测试、视频分享、角色扮演

课程大纲：
第一讲：顾问式销售实战
一、分析篇：
1、销售市场的阶段演化
2、销售三个阶段的正确理念
案例分析：不同阶段的不同理念
3、顾问式销售与推销的差异
4、客户为什么会购买我们的产品？
案例分析：你卖的不是牛排，卖的是牛排的“滋滋”叫声
5、销售成功的关键在哪里?

第二讲：如何与客户有效建立交情
一、信任是成交的最重要的保证
二、如何成功启动信任的四步骤？
三、如何赢得客户的信赖感？



四、销售计划的制订
五、收集客户信息
六、个人准备
七、如何快速准确判断客户的心理状态？
八、如何与不同性格的人打交道？
测试：四种典型的人际风格，你是哪一种
研讨：各种风格的特点和沟通关键
方法：应对各种风格的策略
练习：如何快速识别客户的人际风格并作相应的沟通模式调整？

第三讲：挖掘大客户需求的方法
反思：过去销售失败的主要原因？
一、客户的购买动机是什么？
二、如何有效的倾听？
测试：你会倾听吗？
视频：聆听的最高层次？
练习：如何有效的聆听
三、如何有效的发问？
思考：在与客户的沟通中你最常用的 5个问题？
提问的本质？
提问成功应用的模式：SPIN模式
1、背景型问题的讨论（结合产品）
2、难点型问题如何挖掘?
隐含型问题成功的四个注意点；
发现最大痛苦点是隐含型问题的基础；
引深痛苦并扩大是隐含型问题的关键。
3、需要价值型问题如何展开？
案例分析
专题讨论
现场模拟

第四讲：产品方案呈现
一、产品介绍的最重要方法：
FABE陈述原则
二、特点、优点、好处对成单的影响
三、根据人脑运作原理介绍产品
四、证据的获得途径
五、价值强化
六、两种最有效的大客户销售应用：
卖方案法
卖标准法
案例讲解
分组练习
现场点评

第五讲：成交的核心与原理



一、获取承诺的技巧
1、如何发现购买讯号？
2、成功与失败的信号
3、项目中断了怎么办？
4、短信、微信平台巩固法
二、怎样打破最后的僵局？
案例讲解
学员现场演练
演练点评与讨论
演练总结

第六讲：如何处理异议？
一、反对意见的来源
二、辨别真假反对意见
三、反对意见的处理程序
四、价格异议的处理策略
视频：异议处理的有效方法
学员现场演练
演练点评与讨论
演练总结

第七讲：售后服务
一、卖产品就是卖人品
二、兑现你的服务承诺
三、扩大购买量
四、重复购买
五、客户见证
六、如何与客户经营长期信赖友好的忠诚关系？
方法：红艳老师招牌策略：“客户跟进 5步法”
案例：某保险公司推行“客户跟进 5步法”的效果。
工具：客户跟进淘金卡


