
《丝丝入扣-顾问式销售八步秘籍》
（标准版：12课时）

【课程背景】
每一支成功的销售部队背后，都有出手不凡的销售高手！而所有的高手在与客户沟通过程

中运用顾问式营销的手法来获取订单。

顾问式销售是真正站在专业角度和客户需求角度，通过了解客户问题和痛苦，找到客户关

注点，提供专业意见与解决方案以及增值服务。客户经理通过逻辑驱动，情感驱动与利益驱动，

使客户对产品和服务做出愉快的合作选择，双向达成行动路线图。在顾问式营销过程中，客户

对产品和服务的提供者建立彼此的即时信任，有利于进一步开展关系营销，达到长期稳定的合

作关系，从而形成独具杀伤力的市场竞争力。

本课程通过讲授，让学员通过对客户需求了解能力提升，解决客户问题能力提升、即时客

户关系能力提升、临门一脚锁定订单能力提升，从而培养成客户可信赖的顾问式销售能力，本

课程亮点多多，值得学习与推荐。

【课程特色】
李健霖老师多年的销售实战经验，通过理念的深入浅出的讲授给学员听，通过个人演绎做

给学员看，通过情景模拟等让学员尝试去做，再通过老师的指导与点评使销售技能快速提升！

课程中有老师从《幸福来敲门》、《华而街之狼》、《甜心先生》等电影中精心剪切并编

辑的学习视频，给课程增添更多的含金量。

课程中有许多经典的案例，这些案例真实可靠，并且时时更新，让学员感受如亲临其境，

更有共鸣。

【课程纲要】
 前言：

* 成功销售人员的特点

* 成功销售人员的突出技能

第一步、建立信赖感-打开客户心门
一、做好充分的准备

1、对客户的性格喜好充分的了解
2、对决策链上的客户充分的了解
3、对沟通的方式和出现的状况做好预演
4、对提升感知度的穿着与礼仪加强训练
5、建立信心和调整良好的心态

二、如何与客户建立信赖感

1、首因效益-建立良好的第一印象
  1.1服饰-表达你的态度

  1.2 表情-表达你的情绪

  1.3 身姿-表达你的情感

2、非凡的开场白-客户心门打开
  2.1 初次见面先谈什么？

  2.2 适时表达对客户了解程度



  2.3 谈话找到共通点的方法

  2.4 借助第三方的分享与见证

3、信赖感建立注意避免的五个行为
4、过去-现在-未来的沟通模型

三、打开话题的技巧

1、近景寒暄
2、远景寒暄

第二步、问题就是答案-挖掘与呈现需求
一、调查与通过沟通了解客户现状

1、现状-问题-痛苦-快乐，完美逻辑成交驱动
2、客户生存环境现状呈现技巧
3、客户发展方向沟通呈现技巧
4、客户关注点沟通探讨
5、了解影响决策的因素

二、现状的问题-成交的驱动因素

1、从现状到呈现显性问题-沟通二分法则
2、公理法则-让客户感受问题处理的急迫性
3、显性问题的分析过度实质痛苦的引导技巧 
   3.1客户未察觉问题的引导方法
   3.2客户未积极设法解决的引导方法
   3.3客户愿意讨论现状中的问题的引导方法

三、如何挖掘客户的真实需求

1、客户的需求到底是什么？
2、和客户有哪些主要的互动
3、掌握客户对互动中的期望
4、思考我如何给客户创造的价值
5、思考我如何给客户带来更大的价值

四、客户本质的痛苦-成交的动力和因素

  1、客户痛苦不解决的障碍分析与引导技术

 1.1理念障碍的分析与引导技术

 1.2 识别障碍的分析与引导技术

 1.3功能障碍的分析与引导技术

 1.4 风险障碍的分析与引导技术

 1.5情感障碍的分析与引导技术

 1.6 机会障碍的分析与引导技术

 1.7支付障碍的分析与引导技术

 1.8 群体障碍的分析与引导技术

案例：由不可能到可能，一夜成交大单

  2、沟通中走进客户内心深处

 2.1 把握客户未来的惶恐的事情

 2.2站在对方角度思考

 2.3 把客户当成真正的朋友



         2.4 把客户带进自己的世界

练习：找出与客户接触的八个关键时刻

第三步、仔细聆听-听出客户的需求与渴望
   一、阿代尔模型-谈话与倾听的要点

   二、探索客户的问题三个重要指引点

1、为客户着想
2、客户期望
3、积极倾听

   三、客户期望的四种表现

1、显而易见的期望
2、错误的期望
3、隐含潜在需求的期望
4、表面没有，实际可引导的期望

   四、什么是有效的倾听

1、有效倾听的十个障碍
2、当好听众的七个好习惯

第四步、确认需求-准确锁定客户的期望
    一、总结沟通中的需求表达正文

1、使用段落区分主要与次要需求
2、讲话分明、层次清楚
3、转折自然、流畅
4、使用例子、数据等使表达生动
5、总结最后，锁定需求整体观点

           案例：锁定客户需求的表达方法 

    二、如何表达沟通中客户需求

1、准确有维度的表达
2、着重强调客户痛苦需求
3、表达过程强调到吸引客户注意
4、取得客户认同

    三、为什么去确认对方需求是重要的

第五步、专业建议-提出符合需求的建议与价值呈现
一、针对客户进行符合需求的建议

      1、完整

      2、实际

      3、双赢

二、提议的满足条件和时机选择

      1、完全了解客户需求

      2、建立良好的信件

      3、对客户的期望建行管理

      4、确保是个双赢的提议

    三、如何分析与找到产品独特卖点



      1、客户为什么购买我们产品分析

      2、为什么购买我们的而不是竞争对手的介绍方案的独特卖点

      3、FABE法则

第六步、实施计划-向对方阐述和解释计划如何实施
一、呈现实施计划的五个要素 

  1、为客户着想

  2、防患于未然

  3、沟通

  4、协调

  5、完成

二、为什么要预演未来实施过程

  1、实施过程的“卖点”是否与客户“需求”的买点相结合

  2、这显示你对客户需求的一种尊重

  3、客户对实施行动的认可即是成交最重要的信号

  4、即使客户对某些不认可，我们还是有时间探讨与改善

第七步、效果满足-说明实施的结果与效果的满足
一、从行动过程提升到价值提升

      1、与顾客带来的最终利益相结合

      2、举出成功的案例来证明

二、呈现实施结果的三个驱动

1、逻辑驱动
2、情感驱动
3、利益驱动

    三、销售说服五步法案例与演练

    四、确认达到或超越客户期望

1、客户沟通关键时刻测评表
2、如何达成正面的关键时刻

第八步、双赢行动-双方展开行动与异议处理
一、双方展开相向行动

   1、确认好行动路图

   2、先从容易的事情开展行动

   3、先从达成协议的第一步展开行动

   4、要求对方缔结合作协议

二、解除客户反对意见的专业技巧

1、预先框式法
2、最主要的六个反对意见的处理
3、解除抗拒点的发问技巧
4、逻辑推理运用-引导客户思维

三、专业的异议处理技巧

   1、异议处理模型一：赞美——公理——价值呈现——选择权

   2、异议处理模型二：扮演侦探——最佳亮点——锁定关注点——展开沟通



总结：完善的理论，最佳的实践


