
业绩暴增·如何成为销售英雄

课程背景：
正在发生着一场革命的中国营销界，让身处其中的每一个人都感到巨大的压力，营销正

从被动受理型到主动营销服务型、从陈述型到“技术”咨询型、从卖产品（服务）到提供整体
解决方案……变!一切都在变!
● 销售究竟是什么？什么才是核心的？
● 买东西的是人，指挥人的是“心”，客户为什么不要？为什么需要？怎样才让他们需要？
● 客户千差万别，差在哪里？别在哪里？不同客户如何有针对性的驱动？……
● 如何打破传统销售模式超越竞争对手？
● 如何从关系线与技术线全面提升自己的销售能量？
● 如何拥有专业的销售系统？
● 如何掌握销售环节中隐性的风险与规避的真相？
如果营销人员对营销及相关概念没有深刻认知，对实用实效性强的操作方法与工具掌握

得不够，可能会导致营销人员的迷茫、恐惧、“遇难就退”。本课程着重从营销人员的实际工
作中可能遇到的各种问题出发，结合市场营销、商业心理学、行为科学等相关系统理论，全
面解读营销工作的本质与问题的核心，并帮助学员发展专业、系统、实用、实效的营销流程
与操作技巧，全面提升营销力，创造市场辉煌！

课程收益：
● 了解买卖心理与行为的本质，积极调整销售策略；
● 通过等熟悉销售中可能碰到的问题，并知道如何进行有效处理，获得一套成功的销售流
程，提升成交率；
● 学会一系列实用的销售技巧、沟通话术，突破现有销售困境，销售业绩暴发性增长。

课程时间：2天，6小时/天（特殊情况可调整为 1天）
课程对象：销售精英，销售管理人员
课程风格：实战演练+互动讨论，前瞻、系统、通透、实用

课程大纲
第一讲：营销（售）的核心
1. 销售原理及成交的核心要素
2. 客户的需求状态？
3. 信任的关键点：销售最稀缺因素的内在动因与建立方法
4. 价值等式：客户决策的主标尺
5. 情绪动能：推动销售的看不见的手

第二讲：为什么有人很会卖？（高效销售模式解析）
案例分析：榜样的力量
1. 新形势下的营销人员价值主张
2. 流程、工具、资讯……
3. 顾问式销售的工作方式解读

第三讲：客户究竟在想什么？（研究对象可能是最重要的事情）
现场讨论：客户消费心理分析



1. 客户为什么会购买？
2. 购买（决策）流程分析
2. 客户角色与动机分析
3. 不同类型客户分析如何有效驱动

第四讲：客户开发（接触）的策略性思考
1. 产品分析
2. 目标群体选择
3. 接触渠道与方式策划

第五讲：前期接触的关键
1. 准备进行时
2. 创造良好的第一印象，以形成最融洽的客户关系
3. 如何成功约见？
4. 设计有亮点的开场白
讨论：开场白举例

第六讲：需求沟通（挖掘客户需求实用话术训练）
1. 不明确型
1）什么样的客户是不明确型的客户？
2）不明确型的客户如何沟通让他有需求？
练习：不明确客户沟通话术设计
2. 半明确型
1）什么样的客户是半明确型客户？
2）半明确型客户如何沟通？
练习：半明确客户沟通话术设计
3. 完全明确型
1）什么样的客户是完全明确型客户？
2）完全明确型客户如何沟通？
练习：完全明确客户沟通话术设计
现场讨论：如何客户的采购标准与我们不一样怎么办？
剧本设计：沟通技巧之问题库的建立与使用

第七讲：最具杀伤力的产品（服务）介绍
1. 介绍公式、步骤：
如何实现特色与利益的转化，使客户认识到物超所值
2. 销售热钮
3. 经典案例分享
演练：卖点包装

第八讲：势不可挡——异议的排除
1. 认识、策略、预防
2. 对异议的看法
3. 打好预防针：如何在前五个步骤中预防障碍的产生
4. 异议解除的有效步骤
5. 常见异议与应对方法



1）风险太大了
2）我考虑一下
3）把资料给我，有需要我会给你电话......
实战演练：常见异议解除

第九讲：绝对成交
1. 如何成交，促的心、形、法……
2. 要求成交的技巧
3. 购买信号分析
4. 如何抓住购买信号
5. 要求成交的经典方法

Q&A：现场交流与实战问题讨论


