
《客户开发及成交技巧》

【授课时间】

1 天（6 小时）

【授课对象】

全体销售一线及销售经理

主讲：曹恒山（大嘴老师）

授课 13 年 资深实战派销售培训专家

全国百强老师

十大销售培训师

中国高级注册培训师

国家二级心理咨询师

美国 NGH 催眠师

全国优秀青年经管作家

江南大学商学院企业家辅导员

无锡作家协会会员

【老师主要著作】

《大客户谈判》《林妹妹升职记》、《享受拒绝》、《谁懂客户谁拿订单》、

《销售这样说才对》、《我适合做销售吗》等等。

【选择曹老师的四大理由】

1、经验丰富
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曹老师有着长达 13 年的讲课经验，曾为 400 多家企业授课、其中 31 家企业

担任常年咨询顾问辅导老师。

2、风趣幽默

曹老师主张“快乐学习”，课堂没有填鸭，只有是欢乐、活泼、游戏、故事、讨

论及情景演练，使学员在轻松幽默的氛围中学习，让学习过程快乐而有趣。

3、实战接地气

曹老师是一线销售出身，又担任多家企业管理顾问和团队教练，因此手里的案

例丰富，课程内容大多都是学习后马上就能运用到工作中去的“干货”，而且课

堂中曹老师会安排很多模拟练习。

4、学员评分高

由于曹老师课程“干货”接地气又风趣幽默，所以课程满意度非常高，学员平均

打分在 97%以上。

【上课守则】 

每个人都是主角

放下一切，尽情参与

只有你要，你才会得到

影响别人学习就等于犯罪

给别人掌声就是给自己掌声

【课程目录】

第一章、团队建设与激励

第二章、客户开发与维护

第三章、谈判及成交技巧
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暖身破冰：手语操——高奏凯歌

故事：打乒乓  成功=正确的方法+持续的努力

学习的终极目标是什么？

第一章、团队建设与激励

互动暖身游戏

一、分组：

1、选出组长

2、队名、队呼

3、团队风采展示 PK

第二章、客户开发及维护

1、市场分析

客户在哪里？

竞争对手的优劣势？

市场分析工具：SWOT表

课堂互动：用 SWOT表对产品优势进行分析

2、客户名单的获取

换取名单的关键：黄金沟通法则——想要别人如何对你，你先如何对别人。

3、电话邀约技巧

1）开场白设计

2）给予见面的理由

3）选择式缔结

理由的设计——思考：客户为什么要见我？
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用时间缔结、用地点缔结、用目的缔结 话术示范

成功案例分析    课堂模拟练习 A/B 角色扮演

4、新客户的导入——转介绍技巧

新客户在哪里？——老客户身边

案例：恒泽堂的转介绍案例

转介绍的流程及话术

现场模拟演练：A/B 角色扮演现场老客户转介绍

5、提高与客户的黏性

故事：99颗星星

案例分析：四年的沟通换来六年的订单

客户建档

麦凯 66 问

哈维麦凯的案例：一个篮球

投其所好必须知道客户好在哪里。

真实案例分享：妇科蔡主任的瑜伽服

6、挖掘客户需求

销售成功的四大要素：需求、购买力、拍板人、信任

1）给答案提问法——获取第一需求

2）反问技巧——挖出需求背后的动机

案例分析：你们有分公司吗？

课堂练习

A/B 角色扮演练习
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B扮演客户，A扮演导购

选 2 个需求进行反问，挖出需求背后的原因 

第三章、谈判及成交技巧

成交的关键不在于成交本身，而在于能否抓住成交时机。

1、谈判中的报价技巧

三不报价

三明治报价法

不能折中

2、如何应对讨价还价

退让前一定要提出一个要求。

罗杰道森的“大惊失色”

解除抗拒的技巧：平行架构法  

课堂练习 设定一个抗拒进行解除

3、杀单技巧

又称为“逼单法”

逼单的目的——逼出抗拒

轮杀技巧

一杀、二杀、三杀……

团队协作成交成功率是单兵作战成功率的 2.5倍！

课堂练习：轮杀练习

4、  “将军”成交法

解决客户的反悔
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5、短缺策略

短缺策略的三个步骤

课堂角色扮演

6、从众策略

牧群理论

从众策略的实施步骤

7、故意涨价法

客户心理：买涨不买跌

8、FBI 销售法

（1）特点(Feature)："因为……"

（2）好处(Benefit)利益：“从而有……？”

（3）证明（Illustrate）：举例说明……

9、比较策略

卖饼干的故事

10、 假设成交法

11、 合同成交法

12、 “起死回生法”或“门把销售法”

课程结束，曹老师将预留 10 分钟的课堂提问。

备注：

1、上课将会分组，每一组都会计分，包括 PK 游戏、上课回答问题、积极
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互动都会加分，上课不守纪律、玩手机、迟到等都会减分，最后将奖励

优胜团队。

2、上课将结合授课和互动演练角色扮演，让学员在课堂上就能掌握一些基

本的销售技巧，今天上课，明天就能使用到成交中去。

3、备选课程：《打造狼性销售团队》（销售团队的管理）《潜能激发》

（打鸡血）《销售高手的七种武器》（七个沟通技巧 重要）《微营销》

（微信营销）
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