
《   金牌顾问 之 突破大订单》            

主讲：王刚

【课程背景】

众所周知，当今市场开发一个新客户的成本已经非常之高，并且还有逐步提升的趋

势。然而，企业或门店费劲九牛二虎之力获得了一个顾客之后，如若只是基础消费，未免

实在可惜。如何让顾客愿意接纳我们更多的产品，更高价值的产品，成为高净值客户，是

每个老板都需要思考的问题。

“ ” “ ”客单价的提升来源于 高端化 产品的推荐和 多品类 系列的成交，让每一个进店的顾

客了解到高端更好的产品如何帮助他提升生活品质，系列产品如何解决他的全面需求，成

“ ”全顾客的同时，也让品牌和终端获得了更好的收益。学会做一个能成交 大订单 的精英销

售，本课程不容错过。

【课程收益】

1. 树立了解突破大订单的正确思路和两大手段；

2. 掌握提升客单价和多品化销售的知识、方法和工具；

3. 学会综合使用多种销售手段完成大订单的识别、获取、跟进、打单及促成，增强销售

顾问信心，着实提高终端销售业绩

【课程特色】

1. 内容干货多。课程中涉及的方法论、工具、案例等都是真实发生，经专业萃取验证后

获得。

2. 经受了不同地域学员的考验。已授课五十多场，覆盖了中华大地东南西北中各个地域

的学员，受众超过 4000人。

【课程对象】区域经理、业务经理、经销商、店长、销售顾问等

【课程时间】1天（6小时/天）

【课程大纲】

前言：突破大订单的两大关键密码：高端化与多品化

密码一：卖好高端化产品

一、 什么是高端产品——大品牌、好体验、优服务

1. 提供理由，让消费者自我奖赏



 权力类理由

 性价比类理由

2. 利用群体，让消费者克服阻碍 

3. 绑定目标，让消费者更挑剔

4. 重新定义产品，切换消费者的“心理账户”

二、 优质服务的四个基本需求

1. 受欢迎

2. 被重视

3. 感觉舒适

4. 被理解

5. 期望与惊喜

 知识链接：星巴克服务五原则

密码二：引爆多品化销售

三、 什么是多品化销售？
1. 为什么要进行多品化销售？
2. “多品化”遇到的问题 

 我们的担忧
 顾客内心的想法

3. 销售就是信心的传递
 愿卖、敢卖、会卖

四、 多品化销售的五大法门

1. 望：观察判断

 如何辨别顾客的需求层次？ 

 如何辨别顾客的消费能力？ 

2. 闻：了解需求

 顾客典型需求的三个层面

3. 问：挖掘需求

 信息类提问：鼓励+提问+总结 

 创造性提问 

 如何提问

 倾听技巧

 案例分析：站在顾客的角度看问题：神奇的出租车司机

4. 切：诊断推荐

 FAB-E在销售中的应用

5. 促：促成大单



 处理异议的战术

原则一：有得有失

原则二：对焦问题，排除隔离

原则三：“挤牙膏”

 促成的六种方法

五、 连带销售

1. 连带销售的基本条件

2. 连带销售的原则

3. 连带销售的三板斧 

六、 整合销售

1. 整合销售的先决条件

2. 整合销售的方法

 样式整合

 功能整合


