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《高能签单——销售实战系统成交方法》
课程大纲

主讲老师：余木

资深营销操盘手
职业团队建设师
多家企业商业顾问
中国十强讲师

20多年营销操盘和培训咨询经验
15年大型营销活动操盘和顾问经验
为深度合作公司整体操盘营销发展
为不少公司策划营销战略战术战斗
为众多知名企业和特色公司培训

课程特色：
理念传导、心态引导、方法指导、问题疏导、作业督导等方式相结合
精彩讲授、案例剖析、互动演练、现场答疑、团队竞赛等手法相结合
既有理论的高度、又有实战的效度、还有方法的用度
案例举一反三，理论包揽大局，方法迁延万象
课程专业化，培训顾问化，学习激情化，成果落地化
专业课程专业老师，顾问课程顾问导师
全行业的高度，专行业的深度
主讲老师是沉浸行业多年的老司机，经验丰富，专业度高，实战力强。
所培训的，来自于实战，用之于实战。
所讲的，用之于自己，用之于企业。
根据企业，个性化定制，实战实效。

课程目标：
1、升级销售底层思维系统
2、掌握一套极具威力的销售模式，让销售更轻松
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3、提升销售谈单能力技巧，系统运用更高效的谈单方法
4、提升销售成功率，促成整体业绩稳固式上升

5、建立适合公司的成交体系，让产品更好销售

谈单是鲧，还是大禹？

签单是逼，还是引导？

水到渠成才是真功夫，价值吸引才是真魅力！

销售是卖，还是教导？

成交是破，还是立？

打通谈单经络，庖丁解牛签单。

让销售脉络清晰，让成交顺理成章。

客户成交的过程，就是教导的过程；

客户谈单的接触，就是交情的机会。

如何让客户把你当专家？

如何让客户把你当朋友？

学习《高能签单》课程，成为客户的专家级朋友！

如何构建签单思路自如运转系统？

让销售轻松，要建立怎样的结构化有效流程？

势道法术器情价，系统化高能谈单。

谈单有高度，销售有力度，签单有效度。

如何让谈单思路顺应客户？



3

如何减少客户的抵抗心理？

如何把握成交的底层逻辑？

如何让成交变得轻松自在？

学习《高能签单》课程，成为签单高手！

课程大纲：
一、高能签单，高成交率：如何让销售爆发大能量？
1、高能签单为什么会爆发大能量？
1）销售过程中有哪些关键的困惑？
2）什么是高能签单？为什么需要高能签单？
3）高能签单方式与普通签单方式有什么区别？
4）高能签单，为什么能大大提升销售成交率？

2、销售签单的底层逻辑是什么？
1）其实大多销售人员并不真正理解，签单的发心是什么？
2）销售签单 3大底层思路 3大思维转变，用案例拆解
3）是认可人更重要，还是认可产品更重要？为什么？
4）是解决客户人的问题更重要，还是解决客户产品的问题更重要？为什么？
5）是熟人更好卖，还是陌生人更好卖？为什么？

3、销售转变 1：从自我为中心到以客户为中心
1）为什么知道以客户为中心，却很难做到？如何真正做到以客户为中心？
2）你关注的是基本客情还是个性客情？如何才能了解个性客情？
3）有哪些容易忽略的重要需求缺乏关注？
4）如何辨析并转化客户的表里需求、显隐需求、物心需求？
5）如何找出客户的心动按钮？
6）如何一针见血找到客户的真正问题？
7）透过现象看本质，看到销售背后的真因。
8）销售中无意流露的负面情绪对成交有什么影响？
9）如何做到销售中不流露负面情绪？
10）销售中情绪处理 6大法则，化危机为生机。
11）如何用互动引发客户？引发客户什么？

4、销售转变 2：从讲解式销售到顾问式销售
1）讲解式销售和顾问式销售的特点、场景、价值区别
2）从讲解式型销售到顾问式销售的 8大转变方向和方法
3）关注问题需求，诊断式销售模式原理和运用
4）建立客户信赖，专家型销售模式原理和运用
5）发展长期关系，系统化销售模式原理和运用
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5、销售转变 3：从销售关系到朋友关系
1）从销售关系到朋友关系有什么价值好处？
2）如何和客户处成朋友关系？
3）从销售关系到朋友关系有哪些关键点？
4）4大模块，销售如何两手抓？

作业：回顾自己产品以往的销售方式，梳理 3大销售转变的实战技巧

二、高能签单模式：一套更高级更有威力的销售模式
1、客户问：你的产品为什么价格这么高?销售人员该怎么回答？
1）1个问题的 4种回答法
2）这 4个回答？哪个回答最不好？哪个回答最好？为什么？
3）销售问题的 4个境界梳理
4）话术归纳：销售思路更高级的 1套系统

2、销售道法术：
1）客户满意的三个层面
2）4阶思想引人之道，3大理念动人之道
3）为什么要给客户建标准？
4）建标准之法的三层价值
5）如何让自己产品成为选择标准？
6）产品之术有什么特色模型？
7）如何让自己产品脱颖而出？
8）销售道法术模型演练：
在练中提升：现场进行销售道法术思路演练，现场进行思路话术归纳。

3、销售器势：
1）以器载道的价值和理解
2）6类销售证明之器运用法则
3）从市场态势和客户需求如何切入销售？
4）长视角谈单法则：从大到小，从远到近，宏观架构，微观视角
5）道法术器势销售结合运用价值和方法

4、销售情价：
1）心理满足，是因为产品功能，还是消费过程？
2）产品营销和情感营销的有什么区别？场景如何运用？
3）客户的三重情感需求如何把握和运用？
4）心理定价逻辑效应
5）价格销售三原则
6）价格与道法术势情的促进方法

作业：结合自己产品，梳理高能签单模式分子模块
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三、高能魔方模型：一套好模型，销售很魔性
1、高能签单魔方的高能关系：
1）销售魔方的你中有我，我中有你
2）销售魔方的思路模块
3）销售魔方的曲线脉络
4）销售魔方的相对交织
5）销售魔方的变动前进

2、高能签单魔方的逻辑思路：
1）从高到低；从本到末
2）前慢后快；前垫后起

3、高能签单模型方法：
1）高能签单的 3大中心转变
2）高能签单的医生、老师、朋友 3种角色关系和定位
3）高能签单的 3种销售模式循环前进法
5）销售升维：告知式销售——讲解式销售——顾问式销售——立体高能式销售
6）高能签单大流程中的小步骤
7）高能签单大方法论中小方法论

4、如何构建高能签单系统？
1）平常谈单话术VS高能谈单话术
2）高能签单，每一个模块，都是一套系统
3）高能签单魔方模块的高能融合

作业：结合自己的销售，运用高能签单魔方训练

四、析态势：如何把握态势，引导客情需求？
1、销售人就是策划师：如何做好整体规划？
1）签单是策划出来的
2）如何进行签单策划
2、签单都要析态势：如何知己知彼，引导需求？
1）知市：把脉市场 4面形势，因势利导
2）知己：掌握公司 6大态势，因情谈单
3）知彼：运筹客户 5阶情势，因时签单
3、签单胜在提前量：如何做好提前准备？
1）如何做好重点客情研析，增强销售粘性？
2）如何做好 7大签单准备，提升签单成功率？
3）客户未到店，怎样提供有效的前置服务？

4、谈单就要会算命：如何有效进行客情分析？
1）你真正关注客户了么？几大谈单情形见分晓
2）这些情况，谈单是否一样？通过案例看问题
3）销售人的 6大误区，不改会要命
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4）理清客户 3类客情逻辑，谈单心有底
5）区分客户 6大客情层次，谈单如有神
6）掌握客户 7大个性客情，你就会算命
7）把握客户 5层 4面需求，签单命中你
8）关注客户正反两面关注，把握成交点

5、谈尾定要引再会：如何吸引客户再来？
1） 谈单沟通给客户留下 4条尾巴
2） 吸引客户再次见面的 9大策略
3）为下次见面做好铺垫的好方法
4） 提前告知客户对接的 4个内容
5） 5大角度学会给客户布置作业

作业：回顾销售谈单中一个印象深刻的客户，利用刚学的方法进行剖析

五、传理念：如何用思想引领客户？
1、谈单就是思想战：
1）销售案例互动导入道术
2）价值观销售战术的建立
3）让客户满意的高阶层次
4）理念签单 7大方面分析
5）设计签单理念 3大视角
6）理念结构 3圈层次设计
7）产品内外双手理念系统

2、教导客户先理念——6种理念教导和运用实操方法：
1）行业理念设计、教导方法和话术
2）设计理念设计、教导方法和话术
3）施工理念设计、教导方法和话术
4）选材理念设计、教导方法和话术
5）服务理念设计、教导方法和话术
6）价格理念设计、教导方法和话术

3、谈单不仅谈产品——7种生活理念教导和运用实操方法：
1）生活理念设计、教导方法和话术
2）消费理念设计、教导方法和话术
3）做事理念设计、教导方法和话术
4）用人理念设计、教导方法和话术
5）育人理念设计、教导方法和话术
6）社交理念设计、教导方法和话术
7）成交理念设计、教导方法和话术

4、理念传导把好舵：
1）理念运用 3步提析传，转动思想球
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2）理念提倡 2大角度，引发客户关注
2）理念解析 4大金刚，加深客户认知
2）理念传递 5朵金花，让客自动传播
2、理念传导 6大事项，让客户跟你走
3、梳理理念大树系统，让谈单根固叶茂

作业：
整理一套适合客户、公司、销售人的各方面理念，并成体系。
牢记于心，脱口而出，践之于行。

六、建标准：如何用标准赢得客户选择？
1、不会建标准，销售人怎能谈好单？
1）销售人建标准 2层好处 8大价值
2）掌握 8类标准逻辑，心中会有底
3）客户成交 3大标准，让成交有向

2、建标准流程技法：
1）明确客户标准 4步流程
2）引导客户标准 3步导入
3）创建客户标准 4大主题
4）强化客户标准 5点技法

3、建标准，需要构建参照物：
1）5类参照物，客户标准有定向
2）标准参照物 12种具体方法
3）标准是比较出来的：如何凸显标准比较优势？
4）3类标准比较法
5）8大标准比较内容

4、销售建标准 7大技巧

5、创建公司产品销售 6大标准

作业：整理适合公司的标准，建立客户选择标准体系。

七、扬卖点：如何包装优势，才能赢得客户认可？
1、掌握产品卖点系统：
1）卖点金三角——卖点内涵系统
2）卖点大折扇——卖点差异化系统

2、卖点八卦阵——卖点塑造横向系统：
1）品牌卖点的 10个纬度，卖点要爆
2）店面卖点的 4大打造，让店面闪亮
3）设计卖点的 3大角度，让设计充满魅力



8

4）工程卖点的 5大方面，让工程大显身手
5）材料卖点的 5大角度，好材料会说话
6）服务卖点的 5大方面，体验式服务
7）价格卖点的 3大切入点，性价比要有感知
8）模式卖点的 2个层面 7大方式

3、卖点金字塔——卖点塑造纵向系统：
1）倒金字塔式卖点提炼法
2）金字塔式卖点表述法
3）核心卖点的 3大特质
4）辅助卖点的 4个角度
5）系统卖点的 8大纬度
6）卖点解析的 5大法则
7）卖点模型提炼 3个角度
8）提炼卖点的 3大宗旨

4、卖点黄金法则——卖点谈单手法：

1）家装客户选择黄金法则运用
2）如何把握黄金法则精髓运用
3）FABE法：把缺点变特点，把特点变卖点
4）如何将产品利益转化成客户利益？
5）如何发挥产品整体优势与单点优势？

5、卖点谈单六脉神剑——卖点六步传递法：
1）卖点谈单六脉神剑模型
2）卖点谈单六脉神剑话术
3）卖点谈单六脉神剑运用
4）卖点谈单常犯的 6大不足

6、卖点五角星——卖点好处 5大维度传递法：
1）卖点好处 5大传递方法话术工具
2）好在何处 4种表现形式运用话术
3）材料价值传递 3角技法运用

作业：现场差异化闪亮凸显销售人自我优势卖点，老师点评后，课后继续完善，形成邀约
谈单差异化卖点系统。

八、展证明：怎样打造销售谈单工具？怎样用好销售谈单工具？
1、好谈单需要好武器：
1）武术VS机枪，用好武器才成功
2）客户看到，才会相信，如何用好信任状？
3）有理有据的客户相信之法
4）谈单工具 4个层次运用
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5）谈单工具运用 6大法则
6）提升工具效果 4大着力
7）落实运用工具 3大关注
8）证明工具解决 5类问题

2、运用 9类证明赢得客户信赖：
1） 4个角度销售人员外在形象证明
2） 5大销售人员内在形象能量证明
3）公司 5面实力证明方法
4）服务 4个方面案例证明
5）成交 5个方面案例证明
6）设计 2大层次证明
7）品质 3个角度证明
8）价格 2大纬度证明
9）外拓资源 2大证明

3、展证明成交方式技巧：
1） 5个信赖证明方式
2） 10大促成证明技巧

4、证明助力成交：
1）4大层次工具助力成交
2）证明工具运用 5大法则
3）9种证明工具运用

作业：根据老师所讲，一起归纳整理自己已有和需要升级的证明，助力签单

九、融情感：如何让客户把你当朋友，促进成交？
1、先交情再交易：
1）客户喜欢怎样的销售人？
2）如何让客户喜欢与你沟通？
3）如何把握客户 3层消费需求？
4）如何做好情感营销 6大运用？
5）4层情感需求有哪些层次技巧？
6）如何把握情感谈单 4大原则？

3、用情感拉近关系，有哪些方法？
1）6大方法亲近情感关系
2）6大情绪处理法则

4、异议心情处理，有怎样的方法？
1）如何区分异议的表象、真相和根源？
2）如何分析对方的考虑，听出具体的问题？
3）异议处理 4大法则
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4）异议处理心情有哪些法宝？
5）8大常见异议处理，如何提升成交率？
6）3大类别异议处理，如何获得客户满意？

5、融情感的技巧话术：
1）客户亲近 5个技巧
2）赞客户 10大技巧和运用话术
3）8个角度找与客户的共同点
4）向客户表认同，有哪些纬度？
5）如何提建议？有哪些方法技巧？
6）如何交朋友，有哪些技巧话术？

作业：情感运用方法谈单实操

十、论价格：如何让客户感觉占便宜？
1、心理定价——操作交易价值：
1）运用交易效用理论谈单
2）影响感知交易价值的因素分析
3）参考价格与实际价格的差异
4）如何让客户能感知价格公平

2、如何操纵感知价格？
2）如何让客户感觉价格更实惠？
3）如何把握三大角度价格？
4）价格分解有哪些方法？
5）如何进行 3层价格分解？

3、优惠政策签单方法：
1）价格让利有哪 4个形式？
2）如何用好 8个价格词？
3）优惠逻辑是哪 7个方面？
4）如何设计优惠政策？
5）优惠政策有哪些谈单思路？
6）客户优惠疑问解答有哪些方法？
7）优惠政策应该落实哪些谈单工具？

4、价格促成技巧：
1）客户嫌贵，如何促成，有哪些技巧？
2）超出客户预算，有什么应对技巧？
3）价格促成，要哪些配套技巧？
4）让客户直签合同有什么好的技巧？
5）团队配合促单，要把握哪些技巧？

作业：根据培训教导的方法，进行销售谈单促成训练
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