
用结果说话,以实效为准,为目标负责,因为专业所以值得信赖

《顶尖销售高手实战训练营》

主讲：吴兴波

前    言前    言

为什么相同的政策，销售人员的业绩却天壤之别？
为什么销售人员总是不能深刻理解客户的意思？
为什么销售人员总是不能同客户建立良好的关系?
为什么销售人员谈判总会被客户“摸底”？
为什么销售人员耗费了大量的时间却无法签单？
为什么在 行业摸爬滚打很多年了，业绩却一直不理想？到底是哪里出错了？
从来不缺少士兵，缺少的是永往直前，百战百胜的“将军”！
《顶尖销售高手实战训练营》为您打造“特种将”，助您开疆扩土，一统天下！

培训对象培训对象

 销售业务精英

培训形式培训形式

专题训练/互动问答/案例分析/视频分析/现场讨论

培训时间培训时间

1天， 不少于 6 标准课时

培训目标及效果培训目标及效果

找对人，掌握如何找到合适人的方法

说对话，掌握说对话、学会问、时察看、要会听的销售关键

做对事，掌握攀关系拉近距离，找准需求一击即中的策略

塑价值，掌握介绍产品塑造价值的八大方法

促成交，掌握提出成交的最佳时机，掌握绝对成交的价格谈判技巧

课程纲要课程纲要



第一部分：找对人—决胜销售的前提
一．如何找到合适的人
1. 以产品为导向的目标客户锁定
2. 了解竞品公司操作模式
3. 掌握老客户概况及需求期望
4. 快速实施目标客户的沟通谈判
二． 市场营销的三大精要
1. 需不需要
2. 喜不喜欢
3. 值不值得
三．开发目标客户前的要思考的 8 个问题
1、 我到底在卖什么？
2、 我的客户必须具备哪些条件？
3、 客户为什么会向我购买？
4、 客户为什么不向我购买？
5、 谁是我的客户？
6、 我的客户会在哪里出现？
7、 他们什么时候会买？什么时候不会买？
8、 谁在抢我的客户？

第二部分：说对话—决胜销售的关键
一．学会听，听关键

1. 学会听，快速化解沟通障碍

2. 如何体现用心倾听，拉近关系

3. 销售聆听的 3 个层面

4. 销售聆听的 6 个技巧

弐． 要会问，有技巧

1、提问的 2 种模式

2、何时问开放式问题

3、何时问封闭式问题

4、与客户初次见面要了解的 9 个问题

5、与潜在客户沟通要了解哪些问题？

参． 时察看，看心理

1. 看眼神，看动作，看脸部表情变化

2. 建立依赖感的五缘四同步法则

3. 建立信赖感的十二种方法

四．说对话，贵精要



1. 说对话的信念与目的

2. 说对话的四个原则

3. 说对话的黄金定律

第三部分：做对事—决胜销售的核心
一． 行业客户关心的 6 个问题
1、你是谁？
2、你要对我讲什么？
3、你说的对我有什么好处？
4、如何证明你的好处？
5、我为什么找你买？
6、我为什么现在就买？
二.攀关系，拉近距离
1、如何判断 4 种亲近度关系
2、提升亲近度的 8 大社交原则
1）轮盘寒暄话术
2）如何寻找共同点
3）赞美的 3 个技巧
三.找准需求，一击即中
1. 找到客户的精准需求
2. 让痛处见血
3. 剔除病痛，上药包扎

第四部分：塑价值—决胜销售的事半功倍
壱． 如何介绍产品
1. 个性化介绍产品
2. 3+2+1 模式介绍法
二．介绍产品塑造价值的 8 大方法
1、利害分析法
2、FABE 法则
3、故事法
4、列举数字法
5、体验参观法
6、对比呈现法
7、典型案例法
8、表演示范法

第五部分：促成交—决胜销售的临门一脚
一．提出成交的最佳时机
1、语言信号
2、行为信号
3、表情信号
4、身体信号
二、绝对成交的十大方法
三．绝对成交前、中、后的谈判策略



四．绝对成交的价格谈判技巧
 率先报价与避免率先报价               议价：谁先让价谁先死
 如何报价？如何让步？                 让步次数与幅度
五．谈判心得
 站在别人的角度来考虑自己的利益       以情动人注意对象和时机
 给人面子                             身体语言比文字重要


