
《超级销售高效沟通》
主讲：罗火平

【课程背景】

销售，其实就是建立在沟通的基础之上。沟通是销售活动中重要的部分，也是决定销

售成败的关键。几乎所有的销售都要与客户沟通。几乎所有的销售人员、销售管理者都没

有意识，销售与客户沟通存在重大的问题。相关调查统计发现：大部分的销售沟通都是低

效甚至无效的。沟通前缺乏目标、沟通中没有控制、沟通后不知道确认。要么对客户惟命

是从，要么只顾自己“演讲”，要么与客户发生角端，而不聚集达成共识。最终导致项目不

可控甚至丢单。

据调查，单销售沟通这一项，近 80％的拜访与客户沟通没有“共识”目标。连目标都没

有，哪来的成功。也就是说，销售沟通，有 80％是失败的，残次的。如果把销售比如生

产，那么，生产出来的产品 80％是废品、残次品，那这个公司还能生存吗？

假设，一个公司有 50个销售人员，每天与客户沟通 5次（同一客户一天中有多次沟通，

一年工作时间算 200天，那么，这个公司一年总共有 40000次无效拜访。细思极恐！

那么，有没有办法大幅减少这些无效沟通，提高销售沟通的共识达成率，缩短销售周

期呢，提高成单率呢？

【课程收益】

 学习一套可靠的沟通方法论，用于计划、执行及评估销售人员沟通。

 运用乔哈里视窗，沟通前对齐信息。

 运用MEN模型，沟通过程中解构信息。

 建立结构化的沟通方法，使沟通过程变得可控。

 运用九宫格提问技巧，控制沟通、重塑客户期望。

 获得“太极沟通”的万能用语：三句赞美语、四个赞美点、五个反问句式。

 获得客户承诺的五大技巧，大大缩短达成共识周期。 

【课程特色】

方法论与技巧并存：既是一套销售沟通方法论，也是一系列销售沟通技巧的合集。

做模型与落地同行：课程中引用一些经典模型，根据模型结合学员工作实际编写例句，可

直接落地应用。

讲案例与口诀齐飞：结合丰富的实战案例，总结经验上升为方法论，并编成口诀，金句频

出。

引理论与工具共进：引用销售经典理论，编制相应的销售表单库，结合学员实际工作情

况，形成销售沟通工具集。

【课程对象】销售经理、客户经理、区域经理
【课程时间】1天（6小时/天）
【课程大纲】
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一：如何利用乔哈里视窗做好沟通准备？
1. 乔哈里视窗原理
2. 乔哈里视窗运用
3. 乔哈里视窗运用举例
4. 做好信任准备
二：沟通的本质是什么？
1. 信息接受
2. 信息传递
3. 达成共识
4. 几种常见的非沟通
三：销售沟通MEN模型
1. MEN模型介绍
2. 倾听技巧
3. 提问技巧
4. 引导期望
5. 分析障碍
6. 共建措施
四：太极沟通技巧
1. 三句万能赞美语
2. 四个万能赞美面
3. 五个万能反问句式
五：九宫格沟通技巧（提高沟通控制能力）
1. 九宫格沟通模型介绍
2. 九宫格沟通模型运用示落
3. 九宫格沟通模型运用练习
六：如何获得共识？
1. 共识铺垫
2. 获得共识
3. 处理顾虑与异议
4. 共识确认
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