
通信零售店顾问式销售技巧

【课程背景】

市场如战场，孙子曰：上兵伐谋，又曰：昔之善战者，先为不可胜，以待敌之可胜。不可胜在己，
可胜在敌。实践告诉我们，作为每天冲杀在一线的销售将士要有非常专业的职业技能和素养，才可
能赢得一个又一个战役，企业也才能在激烈竞争中不断取得成功。本课程将为企业全面系统的打造
金牌顾问式销售精英团队。让销售人员在最快的时间内掌握顾问式销售的各项技巧，让销售人员从
游击队提升为职业队。

【授课时长】

2天

【课程收益】

1、提升销售人员的专业素养

2、掌握挖掘与转化客户需求的诀窍

3、掌握产品介绍呈现技巧及说服顾客的原理与技巧

4、掌握如何踢好临门一脚的实战成交策略

5、掌握实战销售中如何有效解除顾客抗拒顺利促成销售的要领

6、掌握销售中的谈判技巧

【授课对象】

销售经理、销售主管、销售顾问

【课程特色】

深入原理剖析、实战动作分解、系统流程打造、互动演练巩固

【课程大纲】

第一章、营销精英职业化修炼
一、营销精英信念体系重构
1、情绪ABC理论 
2、是什么让你形成消极的信念？
3、改变消极信念的重新架构法导入 
4、有效改变消极信念的五个步骤 



5、客服销售恐惧的技巧
6、心态调整与情绪管理的六大方法
二、营销精英必修职业理念
1、态度决定一切
2、优秀的人不抱怨
3、自信让你更加成功
4、反省自我——我是一切的根源
5、千万不要“自我设限”
6、沟通就是互动——山不过来我过去
7、“差不多”思想让你永远不会成功
8、要想天助，首先要自助
9、光明思维——困难和挫折让我成长
三、体验式营销
1、什么是体验式营销
2、体验式营销的五大要素
3、开展体验式营销的三个原因
四、顾问式销售理念
1、顾问式销售的演变
2、顾问式销售的四种障碍
A、缺乏信任
B、缺乏需求
C、缺乏帮助
D、缺乏满意
第二章 、进店接待策略
一、迎客话术
1、常见的五种迎客用语
2、有效的迎客话术
二、客户引导技巧
1、针对看手机的客户顺势引导
2、针对办业务的客户灵活引导
三、正确判断客户类型的技巧
四、初步接待的难点分析及应对
1、“随便看看”型客户的应对
2、“办理业务”客户的引导技巧
第三章 、高效发掘客户需求的诀窍
一、如何与客户交流
1、客户自己体验时我们该做什么？
2、启动交流的八个时机
二、快速建立信任的技巧
1、专业形象
2、专业能力
3、共通点
4、诚意
三、如何才能真正了解客户需求？



1、了解客户需求的重要性
2、为何客户不让我了解？
3、问话中的四种问题
4、六种问题策略
5、SPIN问话技术
6、销售沟通流程
四、两种客户需求
1、隐含需求和明显需求
2、需求转化技巧
3、任务动机和心理动机分析
五、会聆听才是好的沟通
1、听清事实
2、听到关联
3、听出感觉
6、良好的聆听的要求
第四章 、产品与方案呈现技巧
一、介绍产品的最佳时机
1、过早的产品介绍会引发很多问题
2、产品介绍的必要前提条件
二、如何应对客户的同伴
1、客户为什么要带同伴？
2、如何应对客户的同伴？
3、购买决策人意见不一致怎么办？
三、常见客户性格分析与应对策略
1、力量型
2、活泼型
3、和平型
4、完美型
四、FABE陈述模式
1、FABE的含义
2、两种产品的 FABE陈述案
3、如何寻找产品的 FABE

4、灵活运用五大客户体验方式
5、产品介绍的注意事项
6、帮助客户做出选择
五、如何寻找产品的卖点
1、提炼产品卖点的三个方法
2、产品概念的三个层次
3、产品差异化策略
六、合约销售
1、认知合约的好处
2、合约机销售不好的六大原因
3、提升合约销售的四个步骤
第五章 、成功解除客户异议的要领



一、如何正确对待客户抗拒
1、正确对待客户抗拒的态度
2、客户购买三阶段关注点分析
3、客户为什么要拒绝
4、11种错误的应对语言模式
二、有效解除客户异议的方法
1、解除客户异议的五个流程
2、三种有效解除客户异议的工具
3、四类客户拒绝
4、面对真实异议的两个处理时机
5、处理异议的五个方法
6、沟通常见的八个错误
三、五种不同客户类型的谈判思路
1、不理不睬型
2、兜圈子型
3、似是而非型
4、委婉拒绝型
5、直接反对型
四、常见异议的处理方法
1、如果你不便宜，我就不买了
2、价格太贵了，超出了预算
3、不想换号
4、我不要赠品，直接抵现金吧
5、再送我XX赠品吧
6、老用户也没有优惠吗
7、同样的产品，为什么比别人家的贵
8、质量会不会有问题
9、我先去转转看
10、我认识你们领导，便宜点
第六章、让你顺利成交的实战招法 
一、顾客在什么时候做决定
1、感性与理性 
2、扩大痛苦 
3、扩大快乐
4、找到逃避价值观
5、塑造价值制造渴望
6、引导优先顺序影响客户决策
二、成交的信号
1、成交必备的九个前提
2、成交“前规则”
3、口头性购买信号
4、非口头性购买信号
三、成交的十六种实战招法
1、成交中的关键用语



2、成交招法分解
3、填写客户资料卡
4、唱收唱付
四、试机辅导
1、会员卡及配件销售
2、增值业务销售
3、三包政策介绍技巧
4、安装并辅导客户使用相关软件
五、成交后你该做什么
1、转介绍的四个时机
2、不成交的原因分析
3、客户关系维护
4、暂时未实现购买客户如何跟踪
六、巩固信心
1、不着急现象和无所谓区域
2、巩固信心的四个策略
第七章、销售谈判策略
一、开局谈判技巧 
1、开出高于预期的条件 
2、永远不要接受第一次报价 
3、学会感到意外 
4、避免对抗性谈判 
5、不情愿策略 
6、钳子策略
二、中场谈判技巧 
1、应对没有决定权的对手 
2、服务价值递减法则 
3、绝对不要折中 
4、应对僵局、困境和死胡同 
5、一定要索取回报 
三、终局谈判策略 
1、白脸-黑脸策略 
2、蚕食策略 
3、如何减少让步的幅度 
4、收回条件 
5、欣然接受




