
用结果说话,以实效为准,为目标负责,因为专业所以值得信赖

《步步为赢四步法销售谈判》

主讲：吴兴波

课程背景

什么是谈判？如何逆境谈判？如何步步为赢？如何做到谈判对等？

如何主导谈判？如何造势？如何增加议题？如何小以博大？如何化被动为主动？

如何步步为赢开场即胜？如何了解并改变对方底线与期望？如何步步为赢快速促成？

如何报价？如何议价？如何让步？如何获得更大的利润空间？

专业的谈判团队，详细的谈判方案，充分的谈判准备，丰富的谈判工具，有效的谈判策略，抢占开局

优势，欲擒故纵，釜底抽薪，顺水推舟，巧妙收盘，知己知彼，笑语中谈定天下，谈判不仅仅是一门

科学，更是一门技术。

课程对象  全体销售精英/销售主管/销售经理

课程形式  实战讲授/互动问答/案例分析/现场讨论/模拟训练

课程时间  2天（每天 6个课时）（时间分配：实战讲授 60%，实战训练 20%，调整纠偏 20%）

课程目标及效果

从市场竞争环境和特点出发，提升营销能力

掌握客户选择产品的思维地图，并设计与之匹配的销售模型

掌握顾问式销售的原则和技巧，深入挖掘客户的需求，激发合作或购买意愿

学会面对意向客户，通过引导式的谈判技巧，把手中资源的作用发挥到最大

改变传统的销售思维模式，针对不同客户制定相应的解决方案

掌握有效促成签约合作以及客户持续忠诚于品牌的实用策略

课程纲要

第一部分：步步为赢销售模型

一、客户为什么选择你和你的方案？

1．找对人，是客户开发成功的一大半

2．销售需要思考哪 3个问题？

3．这是什么？为什么成交？为什么现在成交？

4．由卖到买的转化，如何帮客户选择他认为最合适的？



小组讨论：我们的客户都是谁？如何分类？

二、步步为赢课程体系

1. 源于客户选择产品的心理地图

2. 步步为赢四步骤是快速促成的销售模型

3. 步步为赢的销售促成流程及关键节点梳理

第二部分：步步为赢第一步，成功是留给准备好了的人

一、三军未动，“准备”先行

1. 销售计划的制定

2. 支撑数据的对接

数据分析：谈判成功的可能性数据分析（孙子兵法讲“先胜而后求战”）

二、步步为赢的谈判准备工作

1. 谈判目标的确定与可行性分析

2. 谈判共赢的准备，谈判共赢的七个条件准备

3. 如何创造双赢？如何主导谈判？如何造势？如何小以博大？

4. 谈判中的信息处理，如何寻找筹码，筹码的优先顺序该怎么排

第三部分：步步为赢第二步，运用策略建立销售信任

一、良好的第一印象建立信任关系

1. 如何快速接近距离？运用微笑的力量

2. 如何建立并塑造良好的第一印象？

3. 如何给客户可以信任的感觉？

4. 如何递进销售过程中职业化-专业化-价值化-友情化？

二、给方法-运用策略建立信任解除异议

1. 建立销售信任的赞美三步法

2. 建立信任感的 5缘 4同步法则

3. 建立信任感的 6大方法 5个纬度

课堂互动：销售信任关系的建立方法有哪些？

第四部分：步步为赢第三步，挖掘分析客户真实需求

一、了解客户心理，帮助客户找到他认为最合适的

1. 分析客户的 10大心理

2. 分析客户购买行为分析，购买前、中、后的心理活动

3. 分析消费者在不同阶段不同环境不同身份的购买心理



二、学会问，察看并判断客户真实心理

1. 学会问，先询问什么样的问题会让客户继续？

2. 客户销售问题清单列表？决策障碍清单列表？

3. 如何从客户表情与回答中整理客户的真实想法？

销售工具：客户问题一览表的提取与答案呈现

第五部分：步步为赢第四步，介绍方案快速成交的谈判技巧

一、如何进行解决方案的精准介绍

1. 如何步步为赢介绍好方案塑造价值？

2. 以客户为导向做好解决方案优势分析如何开展？

3. 如何强调独特性？塑造客户心理价值的 3+2+1模式介绍法

4. 如何强调“值”？不要让客户信任你，而要信任证据

5. 如何运用 FABE介绍法，掌握产品特点、优点、好处、证据对成单的影响

二、提出成交的最佳时机

1. 如何试水温并做好让步空间？

2. 如何察看顾客表情捕捉提出成交请求的最佳时机达成绝对成交？

3. 如何掌握成交前、中、后不同阶段的谈判策略？

4. 如何运用绝对成交的八大方法快速成交

5. 如何掌握以客户需求为核心的价格谈判技巧？

视频分析：“值”的底线把控与应用

第六部分：步步为赢的客情关系管理与维护

一、步步为赢建立和维护客情关系

1. 如何步步为赢建立客情关系？我们需要什么样的客情关系？

2. 关系的定义：关系=金钱+时间+面子

3. 客情关系的三大核心：信任、安心、价值

4. 公司、个人、风险对于客情关系信任度的影响有多大？

5. 如何判断你和客户关系亲近度的方法？

表格工具：客情关系带来的销量与质量的 PK

二、从满意到忠诚的步步为赢关系管理

1. 步步为赢，需要满意度？还是需要忠诚度？

2. 如何有效处长客户生命周期？客户满意的 5个层次

3. 如何挽回“死”掉的客户？如何“锁住”关键大客户？



4. 加强客情关系的具体方法？维系客户忠诚的 6大关键？

分组讨论：如何管理并延长不同生命周期的客情关系


