
赢销特种兵特训营

【课程背景】

 作为销售人员，你有没有发现：如果不懂销售方法，会得罪客户损失利润？

 作为销售人员，你有没有发现：如果你不懂得人性，会让你越来越不受欢

迎？

 作为销售人员，你有没有发现：如果你不懂维护客户和经营人际关系，客

户会越来越少，业绩越来越不稳定？

 事实证明：每个人都有很大的潜力，而我们所开发利用的仅仅不到 10%，

如果能正确激发人的潜能，打通思维的盲点，培养起正确的心态观念，掌

握必要的方法与技巧，就必将创造出卓越的业绩。

 打铁还需自身硬，对于销售团队的每个人来说，只有锻造坚不可摧的心灵

力量，增强实战销售技能，懂得互助与合作，才能来之能战，战之能胜，

获得想要的结果！

 销售团队的每位伙伴通过系统化的参与《赢销特种兵特训营》，将获得全

面的销售知识体系以及开发客户和成交客户的能力，提高效率，倍增业绩，

为团队及公司创造更大的价值！
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【课程对象】 销售人员、中高层销售管理者及想提高销售技能的人士等

【课程时长】 3天（6小时/天，共 18小时）

【授课方式】 讲师讲授+场景模拟+视频观看+头脑风暴+实操训练+讲师点评

【课程特点】 理论联系实际、深入浅出讲解、实操性强，快速落地转化

【课程收益】

一、掌握销售的实质、学会做销售的实战技能，倍增业绩

二、学会洞察客户心理，掌握人性，准确把握客户的需求

三、理解销售沟通的心法，提高谈判技法，提升成交水平

四、了解人性，运用人性，建立强关系网，拓展更多资源

五、学会成交思维，帮助自己成为流量中心，裂变更多客户

六、培养赢销冠军思维，破除销售障碍，练就“特种兵”本领

【培训导师】 高级企业培训师   中国百强讲师  实战销售培训导师  林江武

【课程大纲】 
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赢销特种兵特训营

第一部分  自我修炼：强大自我，所向披靡

第一讲：思想先行——培养销售王牌思维

一、个人心智成长的四个维度

二、销售冠军的十大王牌思维

第二讲：乐观心态——让销售征途充满阳光

一、所有的磨难都是成功的铺路石

二、打破舒适圈，进入成长圈

三、如何建立强大的销售信念

第三讲：取长补短——从业余选手成长为专业高手

一、苦练营销基本功，找到短板

二、练就独一无二的销售绝招

三、设定更高的目标，向不可能挑战

第二部分  赢销兵法：教你打好每一场销售战役

第一讲： 不打无准备之战——做好销售准备工作

一、先有好状态才会有好业绩

二、专业细节决定销售的成败
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三、做好客户的背景信息调查

四、充分准备好销售物资清单

第二讲： 市场开发招数——让你的客户源源不断

一、打铁还需自身硬，开发客户之前先开发自己

二、如何与客户快速建立信赖感

三、我们产品的市场定位

四、如何界定好目标客户

五、销售人员面临的常见困境分析

六、18种客户开发工具的运用

第三讲： 高效销售沟通——准确把握客户需求

一、深度破译销售

 洞察客户心理：面对面销售，客户在考虑哪些问题？

二、销售沟通的运用

 视频解析：《与客户交流如何问话》
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 课堂实操：问话模式的灵活运用

三、基于人性沟通的十种策略

 课堂作业：写出我的产品客户最担心的 10个问题

四、建立顾问式沟通模式——通过“望闻问切”深挖客户需求

 视频解析：《要理解客户的真正需求》

第四讲： 激发客户的购买欲望——做好产品价值塑造

一、塑造产品价值的五大方法

二、塑造产品价值的四大维度

三、60秒产品介绍的专业话术设计

第五讲：破解客户异议——让你的客户心服口服

一、客户的口头禅

二、客户异议类型

三、解答异议的步骤
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四、如何有效应对客户的价格异议

五、有效的报价方式与报价技巧

第六讲：关键点制胜——业绩暴涨的核心

一、客户访量定输赢，如何实现从量变到质变

二、盘活身边资源，开发潜在客户

三、找到黄金客户，引爆业绩狂潮

四、识破竞争对手，做到百战不殆

第七讲：成交客户——成人达己，实现双赢

一、正确理解成交——成交是建立深度链接的首要通道

二、成交的本质是什么

 视频解析：如何帮助你的客户

三、成交的障碍是什么

 头脑风暴：你的成交障碍有哪些？
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四、培养顶级成交信念

五、顺利化解成交抗拒

六、成交时间段的细节把握

七、破译绝对成交的 20招

第三部分  深度链接：关系维护与客户裂变

第一讲：破译像恋爱一样做销售的 N 个密码

第二讲：销售业绩持续的法宝——转介绍

一、转介绍更容易获得优质客户资源

二、培养要求客户转介绍的习惯

三、如何促动客户做转介绍

第三讲：客户服务的关键性因素分析

一、服务是利润的源泉

二、客户流失的原因

三、服务的关键因素

四、服务的等级标准
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五、客情维护实操策略

第四讲：细致服务与深度营销

一、建立客户数据库，挖掘业绩增长点

二、维护客户的服务方式

三、感动客户的秘密武器

四、大客户深度营销的方法

第四部分  赢销冠军大比拼：学以致用，风采展现
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