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带着瞄准镜做销售

 课程目标：

茫茫人海，客户在哪儿？漫漫客源，谁易成交？

老销售肯定都知道，我们每年面对的客户量不会发生巨大的变化，但是要提高成

交金额成交量唯有一个办法，提 高 销 售 成 功 率 。然而 如何提高呢？

向客户介绍产品，往往会遇见被客户打断或者客户心不在焉的情况，我们经常听

见客户对我们说：好的好的，我再考虑考虑。不错不错，我再看看。是我们的介绍不

够好么？

为了让客户满意我们可谓是煞费苦心，但是客户的需求总是在不断地发生变化。

客户出现需求变更我们也跟着发生了调整，客户还是不满意，各位学员你们是否想过，

为什么？

我们把客户视作上帝，可同时又发现，上帝是善变的，昨天的和颜悦色，今天可

能就是不冷不热。一分钟前的不理不睬，一分钟后的眼笑眉开。客户的脾气性格我们

只能看运气么？

今天我们通过这样一堂课程让学员们从客户购买流程，客户需求定位，客户个性

分析这几个坐标让我们轻松画出瞄准镜，精准定位客户需求，合理推荐产品，花同样

的时间和精力获得更好的销售结果。

 学员收获

在营销模式的了解基础上，本课程也更多的将实战客户销售技巧进行了整合，系

统训练，帮助学员掌握应对方法技巧，把理论知识落地，真正帮助学员实效性提高。

本课程采用互动式案例教学，由具备丰富理论知识和实践经验的专业人士，结合成

功或失败的真实案例，采用自我评估、讲授、研讨、案例分析、技能应用的五步法学

习方式，提升学员的理论水平和实战能力。

 课程时间

1 天

 课程内容

第一部分：这类客户都在想什么？

1. 12种“奇葩”客户类型分析
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 犹豫不决型

 脾气暴躁型

 自命清高型

 世故老练型

 小心翼翼型

 节约俭朴型

 来去匆匆型 

 理智好辩型

 虚荣心强型

 贪小便宜型

 滔滔不绝型

 沉默羔羊型

2. 四种思维的客户水温试探

 求同

 求同存异

 求异存同

 求异

 第二部分:了解客户需求步骤做出精准推荐

1. 建立需求

 发现需求

 建立需求

 明确需求

2. 确定方向

 引导方向
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 做选择题

 制定框架

3. 确定具体需求

 缩小范围

 细化内容

4. 评估比较

 以性价比优势取胜

 以风格优势领先

 以危机与利益满足客户

5. 获取购买承诺

 满足客户心理需求为主

6. 实施与服务

 以完善的服务向客户提出要求

第三部分:客户需求确认

1. 建立客户关系的 6 个步骤

 步骤一：事先准备

 步骤二 ：确认需求

 步骤三：阐述观点

 步骤四：处理异议

 步骤五：达成协议

 步骤六：共同实现

2. F A B E 阐述技巧

 性质介绍

 特点介绍

 利益介绍

 客户需要的见证

3. 客户关系建立中的流程重点

 建立关系

 探寻需求

 产品展示
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 促成

      讨论：四个步骤中最重要的是什么？

4. 显性需求与隐性需求探寻

 显性需求列表

 隐形需求列表

 需求的扩大与痛点把握

第四部分：了解自我发挥优势

1. 销售人员情绪管理

 如何自我激励

 如何转移情绪

 如何管理自己以及其他人的情绪

2. 八类销售人员的优势发挥

 实干型

 协调型

 创新型

 信息型

 推进型

 监督型

 凝聚型

 完善型

3. 销售中的两大利器（微笑＋赞美）

 赞美的艺术性

 被赞美时的回应

 微笑的魅力与技巧


