
课程内容

培训理念：4S理论——

实战、实效、实用、实操

高端产品现场销售技巧

课程背景

• 在产品同质化、价格市场化、成本透明化、关系隐形化的趋势下，我们靠什么来决胜——高端产品，
所有的导购员，都应该承担着销售高端产品的基本职责。

• 销售高端产品对公司意味着品牌的推广。奔驰代表的是尊贵，宝马代表的是驾驶的乐趣，法拉利代表
的是速度，高端产品代表是健康生活的品质。

• 其实很多人之所以不敢或是不会销售高端产品，主要原因好是因为自己的意识不到位，高端顾客也自
然是销售高档的商品。

• 其实对个人来说，销售高端产品也可以提高我们的销售能力、服务水平和收入。

• 对高端顾客而言，我们提供给他们更适合的产品，提供了美好的生活感受，他们的购买也会很愉快。

本课程共分为 9个部分，包括定位高端顾客，销售准备，开场话术，需求洞察，适当引导，价值
呈现，异议处理，促成交易,情感建设。课程结合案例以及学员之间的互动练习，使学员循序渐进地掌握导
购销售技巧。

课程目标
• 掌握对高端顾客的精准分析与有效应对方法

• 掌握引导高端顾客购买高端产品的技巧

• 掌握高端顾客 FABE利益销售模式

• 提高销售人员销售高端产品的成功率，提升企业的营销业绩及利润。

课程特色

本课程为确保知识转化为生产力，采用仿真的案例研讨，让学员对所学的销售流程与销售技巧融
会贯通，真正做到学以致用。在课程中采用大量的实战演练，来考评学员。

课程对象
城市经理、销售主管、销售代表、城市督导

课程时间
1-2天

课程方式
授课 40%（互动引导）+小组练习 20%+现场模拟演练 40%

课程大纲
思考：
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• 为什么我要卖高端产品？

• 有人会买高端产品吗？

• 为什么我的高端产品卖不好？

• 我怎么才能卖出高端产品？

第一部分   定位高端顾客

• 高端产品自然就要找高端的顾客，高端顾客的特征：

• 收入

• 年龄

• 穿着打扮

• 说话习惯

• 性格特征

• 高端消费群体对产品的需求

• 与高端消费群体沟通的要点

第二部分   销售准备

• 自己：工作心态、良好的形象、工作用品

• 产品：将产品擦拭一新、注意产品摆放的角度和高度

• 营造购物环境：销售氛围

• 目标：高端产品的销售目标

第三部分   开场话术

• 正确的迎客语言和动作是什么？ 

• 市场拦截的方法：决胜于千里之外

第四部分   接近高端顾客

• 高端客户的接近方法

• 接近高端顾客的最佳时机？ 

• 如何观察高端顾客的一动一行？ 

• 接近高端顾客的四大方法是什么？  

• 如何赞美高端顾客？ 

• 接近高端顾客的注意事项是什么？ 

• 销售片段演练

第五部分   洞察需求

• 如何挖掘高端顾客的需求？望闻问切

• 销售是问出来的：问对问题赚大钱 

• 如何针对本行业设计开放式问题、封闭式问题？ 

• 提问的技巧是什么？

• 确定高端顾客的需求需要问哪些问题？

• 销售片段演练

第六部分   价值呈现 
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• 如何有效引导和鼓励高端顾客体验

• FABE产品展示法则应用

• 如何有效激发高端顾客购买（占有）的欲望？

• 主动提出，透过证据说服您的高端顾客

• 销售片段演练

第七部分   异议处理

• 深刻认识异议：嫌货的才是买货人 

• 了解客户产生异议的真正原因 

• 一般都会有哪些异议？如何处理高端顾客的异议？ 

• 关于价格的异议

• 关于品质的问题

• 关于服务的问题

• 销售片段演练

第八部分   促成交易

• 成交的关键在于要求——高端顾客的购买信号

• 高端顾客的成交方法

第九部分   情感建设

• 交易完成后的注意事项

• 请高端顾客转介绍的技巧

• “美”程服务 

第十部分   角色扮演

• 实战情景：角色扮演+学员点评+讲师点评

（全文完）
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