
-顾问式销售法—

 顾问式沟通与客户成交策略训练营
 ---如何成为掌控客户需求的专家---

-----500 强高绩效授权课程

一：课程特点:
 是基于实际的客户销售与客户关系管理过程研究 ,由课程讲师在企业担任销售团队

指导和咨询顾问的实际操作,经过系统而有实战的分析得出的结论;
 是根据超过五年时间对国内销售业绩突出的客户销售与客户关系管理团队销售业

绩和个人销售业绩的研究而编写的。
 近两年来时间先后被数十企业企业采用过，验证这个课程的实效。
 本课程成为企业销售人员必须掌握的课程。

二：课程目标：
 厘清顾问式销售与传统销售的区别，建立以客户问题为导向和专家型销售策略流

程。
 掌握客户的关键顾虑和问题，推进成交、掌控成交。
 从客户利益层面梳理客户的需求，确定重点，影响客户的决策和利益偏好；
 把握客户异议处理的专业处理技巧，化异议为机会。
 建立专业的客户需求逻辑分析能力，把握需求的结构和需求的分类；
 如何与客户面对面销售的8个细节。

三：本课程核心结构：
 掌握客户的需求关键要素
 专业销售的5个能力
 分解客户的购买的决策模式和决策行为
 专业的顾问式销售
 如何高效成交
 建立可控的客户成交推进步骤

四：本课程学员将掌握以下内容 
 如何形成专业的销售分析和思考习惯
 对不同客户的营销策略
 如何掌握客户销售与客户关系管理的关键环节
 专业的销售沟通流程
 销售的呈现与客户影响力
 建立客户关系链的认同和支持

五：本课程的课程提纲：



第一单元：企业盈利与客户营销的价值
 企业持续发展由谁决定
 如何获取竞争优势 
 客户环境与客户认知
 客户的特点
 客户需求与客户发展
 我们在卖什么
 产品的差异性表现
 你卖的是价值,而不是产品      
 客户的关注点

第二单元：顾问式销售与客户关系发展
 什么是顾问式销售
 顾问式销售与传统销售的区别
 客户认知
 谁是我们的客户
 购买的决策过程
 客户在购买中的考虑因素
 客户需要我们提供什么
 客户的购买影响
 客户的购买流程

第三单元：顾问式销售人员的三个专业“功课”
 一：客户分析与客户发展
 客户分析关键要素
 如何有效确定客户需求
 评估和筛选准客户
 二：如何做好售前准备
 掌握全面的“知识包”
 制定充分的策略计划
 有效的准备流程
 营销前的四个影响力设计
 三：如何有效接触客户
 梳理客户行为
 寻找关系“按钮”
 准确确定客户关系中的“角色”
 定位客户角色与关系发展计划
 如何影响客户对您的期待

第四单元：面对面的顾问式客户销售技巧

 提问式引导客户
 如何引导出客户的顾虑
 SPIN销售的流程
 成功的启动的三步骤
 打开话题
 如何赢得客户的好感
 投石问路—成功的SPIN需求调查分析



 如何了解客户需求
 销售中确定客户需求的技巧
 开放式问题与封闭式问题
 成功的SPIN需求调查分析
 情境型问题如何更加有针对性
 问题型问题如何挖掘
 内含型问题如何深入
 需要型问题如何展开
 运用SPIN常见的注意点
 客户问题的按钮
 与客户分享问题
 如何将问题转化为客户的痛苦
 客户痛苦的扩大化
 客户痛苦的“追杀”
 如何将客户痛苦升级
 拦截客户的舒适区
 为什么不要让客户进入他的舒适区
 如何给建立您和客户的共同愿景
 如何将愿景变为利益
 与客户共同陶醉“这个愿景”
 专业的推荐吸引客户
 产品推介的方法
 产品推介的技巧
 产品演示的要点
 FABE专业销售
 FABE的专业工具
 FABE专业陈述
 说服客户的原则
 说服客户的策略
 说服客户的步骤
 说服客户的技巧
 说服各类型客户
 分析不同客户的人际发展类型 
 四个人际风格的分析
 黄色人的特质和沟通销售要点
 红色人的特质和沟通销售要点
 蓝色人的特质和沟通销售要点
 绿色人的特质和沟通销售要点
 客户的异议
 客户的异议就是机会
 解决客户的异议
 异议分析
 如何应对客户的异议
 如何应对因各户个性问题而产生的异议
 异议和客户满意

第六单元：如何通过细节推进客户销售关系发展
 销售过程的细节
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 细节决定成败
 没有准备就准备失败
 资料的专业整理
 信息的专业表达
 面对面的专业呈现
 如何建立客户对您的专业感知
 如何向客户传递积极的态度
 如何与客户表达竞争对手的信息
 沟通过程的回顾
 创造性思考

培训方式：
 培训主要以学员参与和工作经验分享的方式进行 
 为了确保学习的有效性，我们将采用讲解、小组讨论、案例分析、角色
扮演和相关游戏活动等综合教学方法，满足不同风格学员的学习要求


