
顾问式销售特训营

课程背景：

如何刺穿客户的防御性盾牌？如何营造出一个让客户感到舒适的交谈气氛？如何赢得客

户信任并识别潜在的销售机会？如何以充满感情的方式介绍产品，最终让客户说出“我想

要！”？如何快速掌握演示商品和培养回头客的艺术？

只是卖产品的销售员与超额达成的销售员之间的差别在哪里？当今市场随着产品竞争的

日趋激烈，销售模式和销售系统的竞争越来越备受关注！顾问式销售的核心在于以客户问题

为需求切入点，以客户购买心理和决策过程为中心，通过有效发掘.引导买方实际需求使销

售层层向成交推进。本课程从顾问式销售专业的角度来讲述销售人员如何运用顾问式专业销

售技巧去有效提升销售业绩。深度探讨：

什么是销售? 顾问式销售初期，销售人员说什么？如何说？才能够吸引住客户的兴趣？

如何有效提问才能找到客户的需求点，找到销售引爆点？

客户在购买决策过程中，一旦回到理性思考阶段，大量的购买异议产生：“价格太高，暂

时不需要，再考虑一下”等等，客户异议背后潜伏着什么样的购买心理，此时如何做方能有

效化解客户的异议，影响客户？顾问式销售后期，如何促单成交？面对成交后的客户，如何

充分利用客户资源，成功二次开发客户，让客户转介绍？

《顾问式销售特训营》让产品动销的真正背后原因是你：一线销售人员。课程生动建立起

你能够创造强有力的可盈利销售，你与客户的交流能力令客户客户打开钱包，满足客户的需

求决定了你的业绩。本课程将结合授课老师多年的销售及管理经验，帮助你洞察顾问式销售

的技巧如何让你的工作业绩远远超过竞争对手。

课程时间：2 天  6 小时/天

课程对象：销售主管.销售经理.市场一线大客户销售人员

课程大纲
视频导入：一个情景案例看“顾问式销售”

第一讲：需求与“痛点”

一、理解销售的核心
1.销售的核心价值点
角色演练：快消品和高端产品的销售

二、找到客户的“痛点”



案例：一个小手机的营销之道：手机中的战斗机
1. 痛点需求的找寻方法

第二讲：成功向顾问式销售转型

一、顾问式销售中的角色转变
1. 从销售员到顾问式销售专家的三个核心素质
2. 顾问式销售的二个核心原理理解及运用掌握

二、以问题需求为中心的顾问销售循环
1. 顾客式销售对话的路径 
2. 顾客销售代表的决策VS客户的决策
3. 发现客户问题VS客户明了自己的问题

三、客户开发——潜在客户在哪里？
1. 一锁客户
2. 二细观察
3. 三理思路
4. 四定目标

第三讲：接近客户——拜访客户前的准备

一、拜访客户前的潜力分析
1. 透视客户采购象限
2. 分清客户性格色彩

二、高效的顾问式销售开场——有效提升与陌生客户的社交能力
1. 闲谈是跟陌生客户快速建立关系的敲门砖
2. 开场：如何快速构建一个话题
3. 交谈：把握往来的节奏
4. 怎样驾驭开场话题的高潮
5. 关于开场的日常素材积累
6. 多人拜访开场时好用的技巧
练习：抓住客户周边的一切开局

三、接近客户到走进客户的三大沟通步骤
1.“听、说、问”高效沟通的 3 步骤 
2. 约·哈里沟通视窗的应用
案例系列练习：如何有效倾听
4. 强有力提问触发痛点
情景案例：初次拜访客户，面对客户的提问，如何听话听音

第四讲：了解及开发客户需求

一、了解及开发客户需求 ——SPIN技法的怀柔话术运用
1. 让客户认同的四种正向和反向提问法
2. 问题诊断——了解客户现状与问题



3. 问题挖掘——引导客户解决问题
4. 问题扩大——刺激客户解决问题
案例讨论：看视频，感悟高效 SPIN提问术
角色演练：企业产品的 SPIN策划与运用【为内训企业定制】

二、顾问式销售中客户两个需求转换分析
1. 顾问式销售中各阶段客户的需求点及关注点
2. 顾问式销售关键销售流程控制点
案例讨论：面对销售人员的拜访，客户直接回答暂时没有需求，如何应对？

第五讲：产品介绍

一、产品方案设计
1. 产品特征优势利益分析设计
2. 如何强化利益给客户带来的价值
3. 客户问题与我方产品优势如何巧妙嫁接
4. 预防客户异议的方法技巧

二、产品方案提交
1. 客户现状与问题分析
2. 产品的 FABE解决方案呈现
3. 客户未来问题解决展现
4. 销售工具的展示技巧
课堂演练：企业产品 FABE 设计及呈现技巧【为内训企业订制】

第六讲：化解异议
一、客户情绪处理
1. 有效识别客户情绪
2. 差异化的情绪理解
测试：了解你的情绪
3. 缓解客户情绪的方法
4. 3F 法：有效链接事实、情绪与意图

二、化解异议技巧——做“巧舌如簧”的销售人员
视频：如何面对形形色色的客户？
1. 能说还要会道——销售人员的双向思维训练
2. 强有力提问: 了解客户背后的深层次原因

三、面对异议的正话反说与反话正说
1. 面对顾客异议妙打太极
2. 建立异议信息中心
3. 价格异议的有效应对方法

第七讲：促单成交

一、客户购买的大脑神经科学

1. 脑神经科学与促单成交



2. 7YES成交法

3. 客户购买的肢体行为辨别

二、影响客户认同的秘密武器
1. 互惠式让步及承诺和一致性的惯性催眠
2. 社会认同原理引导客户
3. 喜好人性原理
4. 权威及稀缺原理影响客户

三、促单成交法
1. 制造静态热销推力：给信心成交法
2. 制造动态热销推力：给价值成交法
3. 制造利益推力：给诱惑成交法
4. 制造障碍推力：给障碍成交法
5. 制造潜在推力：给行动成交法
课程总结


