
金牌销售之六脉神剑
【课程背景】：
您是否在营销实际工作中遇到如下“拦路虎”...
见到客户时羞羞答答，不敢勇敢讲出你销售本意；
无法突破传统的营销思维；
找不到更有效的营销渠道和模式；
无法与客户进行有效的沟通，不能有效掌握客户的心理底线；
不知如何诉求产品的特殊利益，进一步激发客户购买欲望；
不懂如何促成成交的技巧；
无法服务好已经成交的客户；
【课程收益】：
1、简单易懂，操作性强，学员可以学以致用。
2、掌握推销的技能提升方法；
3、了解谁是决定购买的人?
4、深知“找对人”的重要性； 
【授课时间】：2天( 6 小时/天 )
【授课对象】
设计师、销售经理、营销总监、市场策划人员、销售员等
【授课方式】：讲授式+互动讨论+案例研究+实际模拟

【课程大纲】：
第一步、客户邀约 
讨论：如何提升客户电话邀约？
一、消费行为 sor模型
1、sor 模型原理
2、影响因素
二、消费行为特征分析
1、追求试用
2、追求新奇
3、追求美感
4、追求名望
5、追求廉价
6、追求便利
7、追求安全
8、追求荣耀
三、客户邀约五大关键
1、品牌因素
2、产品因素
3、营销因素
4、服务因素
5、价格因素
四、电话开场白
1、开场白应解决的三个心理问题
2、开场白应达到三个目的
3、6 大开场方式



学员演练：开场白话术。

第二步、量房
视频：成龙销售健身器材
一、了解客户需求
1、对商品基本功能的需要
2、对商品质量性能的需要
3、对商品安全性能的需要
4、对商品审美功能的需要
5、对商品情感功能的需要
6、对商品社会象征性的需要
7、对享受良好服务的需要
二、四种类型客户分析
1、D 型
2、I 型
3、S 型
4、C 型
游戏：依葫芦画瓢
三、沟通的形式
1、正式和非正式
2、语言和非语言
3、单向和双向
4、上行下行和平行
四、如何运用沟通的三种表达语言
1、文字语言 
2、声音语言 
3、肢体语言  
五、无缝沟通管理系统
1、团队沟通 3层面
2、沟通回应 4风格
3、团队沟通 5 有效
4、有效倾听 5层次
5、积极倾听 7部位
6、团队沟通 6 步骤
游戏：雪花片片

第三步、出图
讨论：小米米聊的启示
一、ABC谈单模式
1、主讲 A 的塑造
2、客户 B 的了解
3、C 的配合
二、产品推销技巧
1、视觉销售法
2、FAB 法
3、富兰克林产品介绍法



练习：产品推销
案例：海底捞的惊喜
三、没有永远的拒绝，只有不懂变化的推销
1、叩开心门： 交流情感
2、旁敲侧击：人们都不喜欢口若悬河的推销
3、以问代答：他说你听比你说他听更有效
4、投其所好：千言万语不如心坎上一个词
5、脑洞大开：梳子未卖，“镜子”先行
6、一笑千金：面带三分笑，订单跑不掉

第四步、报价技巧
一、果断报价
二、对比报价
三、利益报价
四、细分报价
五、价值转化法
六、探寻客户底线

第五步、一次（二次）到店
一、客户不到店的原因及基本的类别
1、不明白你的讲解
2、顾客需要不被了解
3、害怕“被出卖”
4、没有说服
5、主要购买动机没有得到满足
二、客户异议类型
1、“我没时间！
2、我现在没空！
3、我没兴趣。
4、“请你把资料寄过来给我？
5、“抱歉，我没有钱！
6、“目前还无法确定会如何。
7、我得先跟家人谈谈！
8、“我们会再跟你联络！
三、言谈失败的六种原因
1、表情不清   
2、未加糖衣
3、戳人痛处    
4、力度不够
5、弄巧成拙    
6、时机不当
四、如何把话说到别人心坎上“四要”
1、根据别人的兴趣爱好说话
2、根据别人的性格特点说话
3、根据别人的潜在心理说话
4、根据别人的不同身份说话



五、战无不胜---电话营销技巧
1、让客户感兴趣的开场白
1) 开心法
2) 信任法
3) 困惑法
4) 想象法
2、发掘需求——提问
1）请示层提问
2）信息层问题
3）问题层提问
4）解决问题层提问
练习：提问话术

第六步、下订签约---促单技巧
讨论：消费者购买决策步骤是怎样的？
一、客户的成交心理
1、羊群效应：抓住人人都有的从众心理
2、权威效应：名人光环的诱惑与威力
3、排除干扰：擒贼先擒王，找准“关键人物”
4、贪婪原则：让客户占便宜总是好过降低价位
5、饥饿心理：得不到的才是最好的
二、成交的关键点
1、设计客户购买的理由
2、设计好成交的所需要的“勾”
3、产品的价值塑造
4、你的“托”在哪里
5、成交单证的准备
三、快速成交技巧
1、二选一法则
2、假设成交法
3、直接要求法
4、惜失成交法
5、他人见证法
6、总结利益成交法
四、没有看不懂的人心，只有不会看的眼睛
1、察言观色：解读客户的购买心思
2、声东击西“好胳膊好腿不如一张好嘴
3、洞秋毫：找准客户中的“当家人”
4、醉翁之意：读懂客户的言外之意


