
塑造金牌销售
 中基层销售人员技能提升必修课

【课程背景】

在实战销售中我们是否曾经为以下问题所困扰：
你不断地向客户表达你有多么喜欢他，客户却认为你在浪费他的时间，而且不断地提醒你
来拜访他究竟有何目的； 
当你遭遇竞争对手的挑战时，无论你怎样表白你的产品比对手优秀，客户却只关心你的价
格是否比对手更低 
你不断的向客户宣讲产品给客户带来的价值，但客户却对此视而不见； 
客户的真正需求到底是什么？为什么看来很有希望的单子，最终却输给了对手？ 
为什么我们已经提供了非常好的服务，而客户却还是不满意呢？客户还会流失？
客户对产品为什么总是那么挑剔，总是批评产品有这个缺点有那个问题？ 

本课程从最根本的客户需求的角度出发，以帮助客户解决问题为出发点。与客户建立
长期关系，成为真正的商业伙伴。 

【课程收益】
掌握销售的逻辑化思维，让销售变得顺畅 
掌握成交密码，让客户听从我们的建议，产生购买行为
激活沉睡客户，让老客户能够持续产生购买行为 
优化客户服务，让客户感动，主动为我们做转介绍

【课程特色】干货，没有废话；科学，逻辑清晰；实战，学之能用；投入，案例精彩
【课程对象】销售经理、销售主管、绩优销售人员等
【课程时间】1 天

【课程大纲】
一、是困境还是机遇？
1、当前营销的现状和问题
2、客户进化论
3、传统方式对于营销工作的束缚
4、营销思路突破
二、精准营销之客户满意度打造
1、提升客户满意度——峰终定律
 打动顾客的“第一印象”55387定律
 确定正确的沟通逻辑
2、读懂客户，快速建立信任
 搭建斜坡，建立同理心
 赞美，快速拉近彼此距离
3、用客户喜欢的方式对待他
4、不同类型客户的建立信任方式
 D型客户：直接坦诚、突出专业
 I型客户：礼物赞美、有趣寒暄



 S型客户：温暖体贴、体现关爱
 C型客户：数据充分、严谨可靠
5、活学活用，识别客户类型
 依客户面部表情识别
 听客户声音特征识别
 看客户穿着打扮识别
 从客户语言措辞识别
 从客户行为模式识别
6、扬长避短，如何正确处理自己和客户之间的性格关系
三、精准营销之客户需求诊断
1、听懂客户话外之音
 3F倾听
 倾听回应
2、3F同理心反馈
 认同事实
 理解感受
 赞美意图
3、投石问路—成功的 SPIN 有效提问
 医生诊断式提问
 剖析 SPIN -顾问式寻求探寻的四项关键任务
 心理学原理：痛苦学说
四、精准营销之方案展现及促成

1、方案展现常用的四个正确套路
2、如何正确的进行产品讲解

 视觉销售法
 FABE 产品销售法
 富兰克林产品销售法
2、把握明显的促成时机
 动作上
 语言上
3、不同客户的促成方法
五、成交不是终止而是开始
1、什么是客户满意度
2、客户流失的四个原因
3、客户关系维护的方式
4、转介绍让销售更简单


