
销售赋能——超级销售冠军销售技巧提升篇

课程背景：
销售赋能——《超级销售冠军销售技巧提升篇》是邓波先生近二十年的营销及管理经验

的总结，是销售赋能系列课程的基础课程之一，该基础课程共分为三门必修课：分别为销售
技巧提升篇、销售策略提升篇、销售业绩突破篇，这也是三个阶段课程，对于一个企业，营
销是其最基本最重要的职能之一，对企业的生存和发展起到至关重要的作用，而销售人员作
为企业营销的运作及执行人员其能力、素质、知识结构、品质等对企业的成败起到决定性的
作用。

本系列课程是基于对世界 500强企业及国内各类型企业销售模式、客户分析及销售人
员应具备的基本素质、技能、策略、品质等通过研究及实践所开发的课程，更实操、更落地。

课程目的：
为销售人员提供支持，调整销售人员的职业心态和观念，塑造拥有大格局的职业定位；

提升销售自身素质，掌握标准、职业的商务礼仪；掌握常用的话术，学会如何挖掘及拜访客
户，如何与顾客沟通并洞察顾客心理，把握销售时机；提升成交技巧在有限的时间化解异议，
提升成交效率及成交量，成为一名真正的超级销售冠军。

课程时间：2天，6小时/天
课程对象：销售经理、主管、各级销售人员
课程风格：专业讲授、案例分析、角色扮演、小组讨论分享相结合，两天课程中每一个节点
都有案例和学员互动，提升学员参与和吸收的能力。

课程收益：
● 从知道到学会到应用，能自然应对常见的销售难题和各自场景，并能很好的提炼品牌话
术
● 完全基于实战和应用，杜绝只是对销售理论或技巧的照搬照抄
● 以技能训练为主，确保掌握实战技巧，提高销售业绩

课程大纲
第一讲：销售赋能——销售人员定位及素养篇
一、移动互联网+时代，实体企业和非企业未来的发展趋势
1. 实体企业和非实体企业的现状
2. 实体企业和非实体企业未来的发展趋势
案例分析：某集团创始人故事给我们带来的启示
二、营销的本质及销售人员角色定位
1. 营销的本质
1）营销与销售的区别
2）营销的整体概念
3）什么是市场营销战略
案例分析：costco为什么深受顾客青睐
2. 销售人员角色定位
1）销售人员在企业的价值
2）社会认知、自我认知、正面思维
互动模拟：作为销售人员你的定位是什么，该如何做？



三、超级销售人员的职业素养和礼仪
1. 超级销售人员的职业素养
1）合格销售人员的品质和特征
2）卓越销售人员品质和特征
3）职业习惯和自律
2. 超级销售人员职业礼仪
1）首因印象、职业形象打造
2）基本商务礼仪
3）听、说、看、行
4）售前、售中、售后服务礼仪标准化、统一化
案例分析：销售人员怎样从合格到卓越
视频：卓越销售人员养成记

第二讲：销售赋能——超级销售售前修炼成长篇
一、超级销售如何进行售前拜访准备及寻找挖掘客户
1. 超级销售售前拜访准备
1）了解自己企业
a行业竞争分析
分析工具：波特五力模型、PESTEL分析法等
b市场机会与能力分析
c营销计划制定
工具：STP法、SMART法则
案例分析：某公司超级销售人员的分析模板
2）了解公司产品
a你的公司及产品定位
b公司产品的主要类别、价格及特性
c公司产品的三个主要特点
3）如何介绍公司及产品可以脱颖而出
a开场的最佳时机
b开场三句定乾坤
c专业介绍有技巧
d销售工具巧妙用
现场模拟演练：角色扮演、现场话术设计、演练
工具应用：怎样设计开场三句、FABE法则应用
2. 超级销售如何进行客户挖掘
1）锁定客户省时间
a目标客户寻找
b目标客户分析及评估
2）客户类型和特征分析
3）客户购买行为及影响因素分析
a信任是购买成功的基础
b影响信任的 4个关键因素
c其他影响因素分析
4）客户的购买决策
a客户决策链识别分析
b如何找对关键人是成功的第一步



c了解对方是否有支付能力？
案例分析：为什么某客户很认可我们的产品却最终没有购买？
d关键角色的性格分析
e在该公司／或日程生活中，关键人是否有决策的能力
5）客户的购买程序
6）开发客户的重要事项
a对产品、客户的认知与了解、相关知识
b销售五宝：名片、客户资料、产品资料及客户见证、笔记本、签约工具
销售演练：销售的主要目的是什么、客户的需求及痛点是是什么、可能出现的拒绝等等
案例分析：恒泰公司销售人员怎样深挖客户成为行业精英
现场互动：你是怎样进行客户挖掘的
二、客户心理分析
1. 不同客户性格分类及特点
1）客户四种性格类型分析
a孙悟空型
b猪八戒型
c唐僧型
d沙僧型
2）四种性格的客户特点分析
角色扮演，现场互动模拟，根据四种不同客户性格进行扮演

第三讲：销售赋能——超级销售售中实战提升篇
一、超级销售如何与客户沟通及成交——五步曲
1. 信息收集——准备阶段
1）了解客户的所有相关情况
2）了解客户需求及关键人等
2. 身份识别——接触阶段
1）超级销售拜访中常见误区
a急于求成，过早见决策人
b过于相信接洽人，而接洽人不断推诿，一直见不到决策人
2）怎样通过接触了解到自己想要的信息
3. 了解需求——说服阶段（销售成功的关键）
1）什么是需求？为什么对方没需求？需求的五大层次？
2）怎样引导探寻客户的需求
a需求角度下客户的分类与沟通策略
b通过提问引导客户需求
分析讨论：客户更了解自己的需求还是我们更了解他的需求？为什么？
角色扮演、模拟演练
3）沟通中的情绪管理
a与客户无谓争辩对错是超级销售人员大忌
b与客户沟通中融洽的销售氛围的营造是成功的关键
4）沟通中的整体思维让你轻松拿下订单
a左脑利益、理性思维、逻辑清晰
b右脑关系、感性思维、模糊意识
案例分析：情绪管理的重要性（视频）
4. 方案推荐——价值塑造（超级销售技巧展示）



思考分析：为什么我们把产品的好处说得很清楚，对方还是拒绝？
1）“价值”的理解及与价格的关系？
2）客户心中的价值等式
3）影响价值的三个关键因素
4）价值塑造的方式
案例分析：某公司超级销售的成功之道
5. 成功案例——客户异议处理及见证
1）临门一脚、成功案例——成交达成阶段
a临门一脚的沟通技巧
案例分析：某银行对客户的异议处理分析
b临门一脚的成交技巧
案例分析：超级销售从零到 30万的秘诀分析
案例分析：宠物狗畅销秘诀

第四讲：销售赋能——超级销售售后服务提升篇
一、超级销售如何进行有效跟踪——销售延续
1. 有效追踪、客户反馈
2. 怎么更好的为客户服务，保持良好关系
3. 怎样与客户进行N次成交
4. 怎样与客户做到不销而销？怎么感动客户？
5. 销售成交后你想的是什么？（你的提成还是给到客户帮助）？
分析探讨：工作中我们对客户至上的服务理念是如何践行的？


