
中小幼市场营销能力提升

课程背景 :

随着通讯技术的不断发展和国家对通讯业的持续整合，运营商在技术运用和资源

支持等方面的能力日趋同质化。销售人员拿着几乎相同的产品和差不多价格的产品在

进行着销售。竞争中，很难与对手拉开差距。在中小幼市场销售中，这种同质化尤为

明显。

如何在同质化的集团产品销售中，建立差异化的竞争优势？

通过本课程，我们将学习销售过程中有效引导客户的方法和技巧，掌握接触客户、

展示产品、促成成交的关键技能，为赢得销售做好准备。

课程收益：
1、同质化竞争下，专业销售的关键作用；
2、集团产品销售的基本流程和实现目标
3、集团产品销售流程的方法技巧要求
4、接触阶段的销售方法和技巧
5、展示阶段的销售方法和技巧
6、促成阶段的销售方法和技巧
7、电话营销、陌生拜访等场景的方法技巧应用

课程时间：1 天

授课对象：集团客户经理

授课方式：讲师讲授+案例分析+学员讨论+学员分享+现场演练+强化训练

课程大纲

导  言  集团产品销售基础

一、 面对同质化竞争的销售策略
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1、 同质化销售竞争的现状

1) 功能、价格、服务同质化的举例

2) 探讨：赢得竞争的办法

2、 销售的本质：客户利益最大化

3、 差异化优势思路：利益最大化认知的主观引导

1) 举例分析：同质化产品的差异化销售

2) 差异化优势建立：在产品销售的过程中，引导客户认同利益最大化

二、 集团产品销售的流程和目标

1、 接触-建立联系，了解情况

2、 展示-明确需求，展示产品

3、 促成-消除异议，促成成交

4、 签约-流程审批，开通业务

5、 服务-持续服务，合作双赢

三、 专业销售，客户经理要有一套

1、 引导案例：“校讯通的遗憾”

2、 案例总结：任何有效率的销售一定是精心安排的 “套路”！

3、 专业销售解读：高效的客户接触、优势的产品展示、快速的成交促成

小结：在技术以及资源背景差不多的情况下，运营商的产品在功能、价格、服

务上的趋同是大势所趋。销售人员不能寄望于公司能推出比对手更便宜的产品或者

开发出三两项对手无法模仿的功能而获得竞争的优势。只有提升专业化的销售技能

才能在销售中通过有效地引导客户利益认知，获得成功。
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通过本节的的学习，一方面让学员意识到专业化销售技能的重要作用，同时也

对专业化销售的主要步骤有所了解。

第一节  高效的客户接触

一、 从客户接触阶段的目标，思考我们的行动

1、 讨论：接触客户，我们要达成什么目标，采取什么样的行动？

2、 客户接触，我们要达成的目标和应有的行动：

1) 建立联系：建立有信任的联系，以利于了解情况

2) 了解情况：了解到需求的情况，以利于针对推荐

二、 如何接触客户，建立有信任的联系？

1、 有信任的联系开始于初次接触的良好印象

1) 适当的接触时间

2) 良好的仪容态度

3) 有效的沟通话术

4) 技巧的冲突管理

5) 电话预约、陌生拜访的接触技巧和案例分享

6) 模拟练习：电话预约拜访

2、 有信任的联系来自于拜访会面的愉快交流

1) 初次会面的自我介绍

2) 融洽气氛的寒暄恭维

3) 友善积极的情绪引导

4) 主动有意的关系推进
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5) 模拟练习：自我介绍

6) 模拟练习：针对对象的欣赏恭维

三、 如何接触客户，找到需求？

1、 有技巧的沟通，了解需求相关的情况

1) 策划问题：了解关键人、相关业务以及相关业务使用信息

2) 模拟练习：电话客户调查的问题策划

2、 通过需求相关情况，分析主推产品

1) 电话销售：一问一答的快速锁定

2) 上门销售：需求锁定的简单步骤

小结：接触阶段（开始阶段）是产品销售的最开始也是最重要的阶段。试想一

下：如果不能赢得客户的信任或者好感，后面说再多的话也没有不起作用；如果没

有找到客户的需求，下一步就无从展示针对性的产品。

通过本节学习，让学员学会接触中主动地获取客户好感，建立有信任的联系；

在沟通中，如何有技巧的沟通，以锁定客户需求。

 第二节  优势的产品展示

一、 从展示产品阶段的目标，思考我们的行动

1、 讨论：展示阶段，我们要达成什么目标，采取什么样的行动？

2、 展示阶段，我们要达成的目标和应有的行动：

1) 明确关注：明确客户的利益关注，才能进一步强调优势

2) 展示优势：展示产品的优势利益，才能赢得客户的认同

二、 如何明确利益关注，强调针对优势？
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案例：龙安德的拒绝

案例总结：没有最好的产品，只有最适合的产品

1、 三种决策角色

2、 不同决策角色的利益关注

1、 基于利益关注的针对性优势

1) 基于核心利益的卖点提炼

2) 模拟练习：XX 产品的卖点提炼

3、 基于利益关注的针对展示安排

4、 模拟练习：电话营销和上门拜访场景下针对对象的展示重点

三、 如何展示针对优势，赢得客户认同？

案例： “最安全的宽带”

案例总结： 主观认知决定了利益最大化

1、 展示要针对认知能力

2、 展示要围绕客观实际

3、 展示要事前策划要素

4、 展示要提前准备行动：

1) 紧扣核心利益，引发客户对产品的兴趣

2) 针对核心利益，强化客户对产品优势的了解

3) 聚焦核心利益，激发客户对产品利益得的共鸣

5、 案例讲解及分析

6、 模拟练习：电话营销和上门拜访场景下，针对产品的利益优势展示
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小结：虽然，在同质化背景下，运营商的产品在功能价格以及服务上差别并不

大。但是，真正影响客户价值认同的是客户的主观认识。每个客户都有自己在价值

认识上的核心利益，核心利益最大化才能赢得客户。

通过本节学习，让学员学习分析客户的核心利益，找出最有价值的卖点，通过

有效的沟通赢得客户的专业方法。并掌握在不同销售场景下的实战应用。

  第三节  快速的成交促成

一、 从成交促成阶段的目标，思考我们的行动

1、 讨论：促成成交阶段，我们要达成什么目标，采取什么样的行动？

2、 促成成交阶段，我们要达成的目标和应有的行动：

1) 消除异议：化解客户异议反对，才能进一步达成销售

2) 促成成交：抓住机会引导成交，快速赢得销售的成功

二、 如何消除异议，化解客户反对意见？

1、 客户异议的认识：异议是有兴趣的表示

2、 分清客户异议类型，针对方法化解客户反对

1) 化解异议的四步法

2) 电话营销和上门拜访场景下，常见异议应对话术

三、 如何抓住机会引导客户，快速成交？

1、 成交的时机

2、 察言观色，辨别成交的信号

1) 正面肢体信号和负面肢体信号的识别方法

3、 肢体信号处理的沟通方法
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1) 化解负面影响的开放式沟通

2) 锁定沟通成果的封闭式问题

4、 引导客户，促成成交的技巧

1) 引导客户成交的方法及案例

2) 电话营销和上门拜访场景下，常用促成话术应用

小结：在选择足够的情况下，客户总会拖延成交，以获得更多的机会或价值。

交易时间的增加，一方面耗费更多的时间精力，另一方面也增加了竞争的变数。引

导客户快速成交是专业销售的必备技能。

通过本节学习，使学员学会消除客户异议，化解客户反对的专业方法。并掌握

在不同场景实战应用的方法。
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