
专业化销售流程十大步骤
课程背景：

未经训练的销售员直接送上战场等于是自杀、为企业增加负债。因为销售是一门科学

严谨的学问，销售员在市场上想要获得好的业绩，企业想要创造更高的利润，就必须有一

套行之有效的销售体系。本课程将为企业和团队建立一套完善的销售流程体系，提升业绩

和利润。

课程主讲：萧金城老师 

课程时间：1-2 天（6 小时/天）

课程对象：销售管理干部、销售精英、客服专员

课程收益:

  1、帮助销售人员掌握销售的基本流程，成为专业的销售顾问。  

  2、帮助销售人员熟练销售流程每个环节，提升销售业绩。

  3、增强销售团队的执行力和战斗力，提升企业业绩。

课程大纲：

第一节 不打无准备之仗--销售前的准备工作

一、好状态才有好业绩

1、复习公司产品的优点

2、复习竞争对手产品的缺点

3、回想一下最近去拜方顾客的一些好的画面

4、想像即见到的顾客好的画面

5、爱上自己的公司、产品、工作、客户

二、专业知识决定成败

1、对自己的产品了如指掌，沟通、谈判、客服、人际关系、产品、行业、相关专业知

识......

2、对竞争对手的产品如数家珍

3、一个顶尖推销员是一个杂学家，什么都要懂一点才能和客户有共同话题

三、做好客户的相关背景调查

客户档案管理。麦凯 66 客户档案建立

四、详细罗列销售物资清单



训练：冥想

第二节 选对池塘钓大鱼--找到黄金客户

一、筛选出3A级优质客户：有权、有钱、有需求

二、我的准客户在哪里?

1、我们的客户群体，按学历、财富、成就、行业、年龄分类，在这些群体当中，我们的

客户处在哪个层面？

2、一个企业或个人，永远只服务一小部分的客户，我们的客户是哪部分客户？

三、优质黄金客户VS非优质客户

1、优质黄金客户的七大特点：

A 凡事持否定态度，负面太多

B 很难向他展示产品或服务的价值

C 即使做成了也是一桩小生意．

D 没有后续的销售机会．

E 没有产品见证或推荐的价值

F 他的生意做得很不好

G 客户地点离你太远

四、开发客户的五个方法

1、陌生拜访法：直接走进企业，寻找有影响力的人

2、熟人介绍法：寻求现有的客户作你的介绍人，推荐他们的客户关系做你的准客户

3、目标市场法：在某一行业，或某个区域，以及具有关联的单位中开展业务

4、信函开拓法：制作经过特别创意设计的、具有吸引力和感染力的短信、宣传资料，大

量发送寄发给潜在的客户，或者为一些特定的准客户亲笔书写促销信函

5、人际资源法：通过个人长期积累的人际关系，同学、战友、兴趣、宗教、邻居、同事

等

五、收集客户名单的22种方法

第三节 建立信赖感--让客户把你当成好朋友

一、让客户第一次见到你就喜欢你

1、客户永远不会给你第二次建立信赖感的机会

2、个人形象：为胜利而穿着，为成功而打扮

3、注意基本的商务礼仪，有礼走遍天下



4、第一次的真诚赞美，让客户打心眼里喜欢你

二、七个细节快速建立信赖感

1、客户见证，找到相类似的客户案例

2、名人见证，当地有影响力的人

3、使用媒体见证，新闻、视频、文字

4、权威见证，行业的认证文件，国家标准认证等

5、一大堆名单见证，准备大量的客户案例和名单

6、熟人顾客见证，看客户身边有没有类似的案例

7、环境和气氛，现场成交的氛围营造

第四节 问对问题赚大钱--深挖客户潜在需求

1、问话是了解客户需求的关键。通过提问得到我们的所需要的信息！

2、有效问话的“六脉神剑”：问背景、问兴趣、问需求、问痛苦、问快乐、问成交

3、客户消费的心理曲线分析：注意--兴趣--欲望--行动

4、漏斗原理：从对方的谈话信息中探询需求

5、编筐理论：自始至终把握问话的主动权

6、剥洋葱：去伪求真，精准判断客户的真正需求

7、销售沟通中的望、闻、问、切

第五节 价值塑造--比产品介绍本身更重要

1、讲解产品要令自己都有购买的冲动

2、对产品的熟悉要做到如数家珍

3、塑造价值远大于产品功能介绍

4、一开始就介绍产品最大的好处

5、客户见证是最具有说服力

6、精准把握客户需求，有的放矢

7、让对方有参与感的体验式营销

第六节 分析竞争对手--知己知彼、百战不殆

1、客户为什么要和我合作

2、客户为什么不和我合作

3、客户什么时候会和我合作

4、竞争对手在哪，谁在和我抢客户

5、客户认同竞争对手时我该怎么说



6、虎口夺单，让客户主动来找你

第七节 沟通与说服--客户异议解除

一、太极之道，四两拨千斤

1、问比说容易，通过问话挖掘潜在需求

2、讲故事比讲道理容易，讲相近案例、名人见证

3、太极拳比西洋拳更容易，以柔克刚，四两拨千斤

4、首先肯定认同，然后再配合其观点引导说服

二、化解客户异议之“天龙八步”

1、确定谁才是真正的决策者，直击核心层 

2、耐心听完客户提出的所有异议，收集最有利的信息

3、确认对方提出的异议，反复确认得到对方的肯定

4、辨别真假异议，哪一个是真的，哪些是假的

5、锁定异议，这是唯一的问题吗？还有其它的问题吗？    

6、取得对方的承诺，让对方定下君子之约

7、再次框式对方，是这样的吗，这样就一定会合作对吗

8、以合理的解释解除异议，让对方有赢得感觉

第八节 成交--销售的核心关键

1、解除成交的心理障碍，敢于成交

2、成交前：做足充分的准备工作

3、成交中：准确把握对方的购买信号

4、成交后：优雅告别，埋下伏笔

5、成交的十大思维模式

6、不同类型人的沟通和成交方式

第九节 转介绍--销售业绩持续的法宝

1、转介绍更容易获取优质客户

2、敢于要求客户转介绍是一种习惯

3、给一个让客户主动为你转介绍的理由

4、转介绍不仅要数量更要质量

第十节 客户服务--持续跟进、深度营销

1、销售如恋爱，服务如婚姻

2、“多一点服务”提升客户的忠诚度



3、建立客户档案，通过数据分析提升业绩

4、感动客户的三种服务

5、大客户服务营销的流程设计

6、大客户营销的三大核心秘诀


