
《顾问式矿山机械大客户销售技巧及实战训练》

课程大纲：（6学时）

课程背景： 

在实战销售中是否曾经为以下问题曾经困扰过：

◎ 你不断地向客户表达自己多么喜欢他，客户却认为你浪费他的时间并不断地提醒你来拜
访他究竟有何目的；
◎ 你不断地寻找谁是决策者，然而总是旋在门外，你仿佛身在孤岛；
◎ 当你遭遇竞争对手的挑战时，无论你如何表白你优于对手，客户却只关心你的竞争对手
比你价格更低；
◎ 你不断的向客户宣讲产品给客户带来的价值，而客户却对此视而不见；
◎ 大项目一步一步向前，我何时向客户要定单比较好，如何踢好“临门一脚”？

课程目标：

帮助 销售人员把握矿山机械销售过程中的重点，掌握分析竞争态势的方法，从而提高矿山
机械销售人员分析和把握销售局势的能力；

帮助 销售人员掌握了解客户和影响购买的技巧——怎样让客户接受自己，怎样把握客户的
真实想法，怎样快速影响客户做出购买决定；

帮助 销售人员提高在最后的成交阶段争取一个双赢的结果的能力——怎样在客户迟疑不定
时促进决策，怎样不断坚定客户做决策的信心！ 

课程核心：

我们永远要比客户提前一步看到结果，我们永远要比客户落后一步拥抱结果！
 客户购买任何产品都只会关注价格、品质、服务三个方面，除非你给他购买的理由，否则
客户不会真正买单；只有当客户认识到问题的严重性大于问题的解决成本时才会产生购买



行为。顾问式销售的理念是首先帮助客户发现问题的存在，再深入了解客户隐含的需求，
从而找出客户的痛苦，让客户行动。 

课程的实战性：课堂练习、工具运用、案例分析、角色扮演、自我评估
课程中，每一种销售技巧和销售阶段都配合有大量的课堂练习、角色扮演、案例分析，帮
助学员加深对课程内容的认识和理解，而所有的练习均以学员自己在实际销售工作的真实
案例为基础，使学员在课堂上就可以总结出一套针对自己实际工作的销售实战技巧；这在
一般的培训课程中是很难见到的

课程大纲：

壱、 矿山机械销售人员职业化素质和营销心态

目的：该章节帮助客户了解矿山机械销售与普通销售的不同之处和矿山机械销售中的竞争
态势，从而使学员意识到作为矿山机械销售人员的能力要求和接下来将要探讨的重点问题

-矿山机械销售的特点
-竞争态势与我们的策略
-销售的理念Vs.销售人员的素质
-销售人员的成功信念与自我激励
-销售人员自我成长的四阶段
-矿山机械销售对我们意味什么
-职业化礼仪的塑造

弐、 确立客户的筛选标准

目的：识别潜在客户是引向矿山机械销售成功的起点和首要问题。在本章节中学员通过讨
论和培训顾问的辅导确立筛选本公司客户的准则，从而能够使自己在今后的销售工作中获
得明确的市场方向。

-面对市场，你将怎样确定谁会最终变成你的客户
-转化为客户的基本条件MAN

-漏斗筛选法
-最佳客户筛选法

参、 获取客户信息的方法与技巧

目的：客户信息是销售成功的关键。但销售人员经常不清楚需要获得什么样的客户信息，
以及如何利用有效方法和技巧去获得客户信息。本章节的讲解和小组讨论将帮助学员了解



和掌握获得信息的方法和技巧。

-确定需要什么样的客户信息
-确定从哪里了解客户信息
-确定如何获取客户的信息
-制造获取客户信息的工具—提问库
-利用提问了解客户信息的技巧

四、 影响客户决策的因素

目的：用案例讨论的方法了解什么是影响客户做采购决策的主要因素，从而确立在深入一
位矿山机械时应该把握的工作重点。从而使学员不至于在今后的销售工作中挂一漏万，把
握住正确的努力方向。

-分析影响客户决策的因素
-学习在销售中如何根据实际情况确定自己的工作重点
-建立在矿山机械销售中把握全局的视角和找出重点的方法

伍、 客户真正想要的--需求调查分析

目的：在矿山机械销售中，客户有时也不完全了解自己的需求，需要我们的销售顾问针对
他们的现状提出深入的需求分析。

-销售中确定客户需求的技巧
-有效问问题的五个关键
-需求调查提问四步骤
-隐含需求与明确需求的辨析
如何听出话中话
-如何让客户感觉痛苦产生行动

六、 SPIN-顾问式深入需求探究

目的：SPIN-顾问式销售提供了一套系统化的挖掘客户需求的工具，其实，我们发现每一个
客户都有他自己选择的理由，隐含需求的客户不会买单，然而明确需求的客户买单的可能
性较大，但是没有足够的理由，也不竟然。

-S情境型问题如何更加有针对性
-P问题型问题如何挖掘
-I内含型问题如何深入
-N需要型问题如何展开
-运用 SPIN-顾问式常见的注意点
-工具类：提供一套 SPIN-顾问式销售工具
-案例模拟:用 SPIN-顾问式来设计我的产品



七、 确立与销售自己的竞争优势

目的：知己知彼，方能百战百胜。在透彻了解客户需求的基础上，确立己方与竞争对手相
比较而言的优势，并确立有利于自己、又有利于客户的“卖点”，是说服客户接受自己的销
售方案的非常重要的工作。本章节将通过方法讲述和练习，技巧传授与演练来让学员掌握
专业的销售方法和技能。

-确立客户需求
-分析我方竞争优势的方法
-在客户需求与我方销售优势之间确立最佳卖点
-掌握在理性分析的基础上组成自己的标书，并利用标书组成中的可变因素争取对自己有利
的销售结果
-矿山机械销售中的标书要注意什么关键
-准备一份说服购买我公司矿山机械产品的方案
-让客户接受自己的方案的第一步 — 将自己先推销给客户
-掌握说服客户接受我方产品/方案的步骤
-把我们的方案/产品呈现给客户的技巧

八、 对客户购买决策过程的把握

目的：用案例讨论和培训顾问讲授的方式，让学员学习和了解客户内部不同决策角色和相
互影响的关系，并明白对同一个矿山机械中的具有不同购买倾向和心理的购买决策人要用
不同的销售方法。同时又要充分关注不同决策人之间的“政治关系”，从而保障销售的成功

- 了解客户在购买决策中不同角色所发挥的不同作用
- 学习辨别客户对购买所持的态度，以及面对销售竞争的立场
- 强调在客户内部培养对我方有倾向性的重要决策人的必要性
- 分析与辨别不同购买决策人的心理需求，并建立满足不同心理需求的方法
- 利用客户中不同购买决策角色的能动关系来创造对我方获胜的条件
- 角色演习：对客户决策人中的不同角色的说服技巧

九、 促进成交阶段的战术应用

目的：在销售的最后阶段，销售人员经常犯错误是：要么过于急切地促进成交而导致客户
反感，要么害怕被拒绝而放弃促进成交。本章节通过对销售人员的错误举动和导致错误举
动的心理因素的分析，探讨在最后阶段正确把握成交时机的方法和促进成交的有效技巧。
从而提高销售人员的成交概率。

判断最佳的成交时机——不到火候不揭锅？还是过了火候才揭锅
- 分析销售人员在最后阶段承受的心理压力——我们经常会在什么情况下功亏一篑
- 判断推进成交的最佳时机
- 达到双赢成交的方法——你是否对双方争执的问题准备了多种解决方案，并准备了有效
方法使问题的解决朝最佳方案



- 应对困难的局面——如何在最后阶段应对客户对购买的心理与性格障碍
- 总结：我们的销售目标—— 一步步地获得客户对购买的承诺
- 客户后续总结与分析

壱零、 客户服务满意系统的建立

目的：客户服务是提升专业形象的后续补充，服务是全面的，满意而超出想象的客户服务
比较难做到，但是恰巧是我们希望建立与维持的，只有这样有价值的客户才会做转介绍，
才会主动宣传。

-深得人心的十项服务理念
-服务行动的四大原则-如何维持并发展现有的客户
-创造忠诚顾客的五个法宝
-如何把服务变成企业价值和利润的增长点
 

 


