
《AI大模型赋能销售全流程》实战课

从线索到现金的Ai实战全流程赋能
主讲：孟华林老师

【课程背景】
助力AI赋能，开启数据驱动的销售新时代
在数字化和智能化迅猛发展的今天，传统的销售模式已难以满足现代市场需求。

客户需求日益多样化、个性化，而传统销售团队往往面临着信息孤岛、决策滞后等问
题。在这样的背景下，利用AI工具提升销售效率和决策能力成为企业竞争的关键所
在。

Deep Seek作为一款强大的AI分析平台，能够帮助销售团队从海量数据中提取
有价值的客户信息和市场洞察，从而实现精准定位、个性化服务。通过自然语言处
理、深度学习等技术，它能够自动解读客户需求、行业趋势、竞争对手动态，并为销
售人员提供针对性的建议和决策支持。这不仅提高了销售效率，还增强了客户体验，
打造了更加高效且有温度的销售流程。
在AI快速发展的今天，“赋能销售团队，开启数据驱动新时代”不仅是对传统销售

模式的一种升级，更是一种商业智慧的体现。通过这门课程，采购方能够深刻理解
DeepSeek在提升销售效率、优化客户服务、降低运营成本等方面的潜力，从而充分
认识到AI赋能销售团队的重要性和紧迫性。
【课程收益】

1. 赋能销售团队
通过AI技术，帮助销售团队快速掌握数据分析、需求挖掘等核心技能，将传统销售模
式与现代科技深度融合，实现从“经验驱动”到“数据驱动”的转型。

2. 提升业务能力
通过系统化的培训，销售团队能够更好地理解客户需求、预测市场变化、优化报价策
略，从而在竞争激烈的市场中占据优势位置。

3. 推动组织变革
引导企业从传统的“人工决策”模式向“智能决策”模式转型，构建数据驱动的销售体系，
为企业发展提供强劲动力。

4. 工具使用：帮助销售团队熟悉并利用Deep Seek 进行客户数据分析、画像构
建和背景调查等功能，提升销售策略的科学性和精准性。

5.技能培养：通过案例分析和实操练习，提升销售团队在客户开发、谈判技巧、
解决异议以及建立信任关系方面的能力。

6.成交率提升：通过系统化的方法论和工具支持，帮助团队从客户开发到转介绍
的全流程实现更高效的销售成果。

【课程时长】
1-2天（6 小时/天）

【课程对象】
建议营销体系兵、将、帅共同参与学习，总经理、营销总监、销售工程师、销售

主管、销售经理、销售人员、售后客服人员、售前技术工程师等
【课程方式】
与传统授课不同的是本属于翻转式课堂，讲练结合以练为主，50%的授课+50%



的课堂实操.

【课程大纲】
模块一：客户画像与客户开发
帮助团队构建完整的客户画像，以便更精准地制定销售策略
1. Deep Seek在客户开发中的应用场景与方法
1） 客户画像确定 3 部曲“老客户提炼-同行客户提炼-产品导向提炼”
2） 工具应用：AI客户画像提炼模板设计与实用技巧
3） 客户开发AI提示词设计：“角色、目标、任务、操作要求”四部曲
案例解析：某公司利用Deep Seek提炼客户画像并成功开发出 10个高潜力客户
2、实操训练与点评
1）现场透过用“提示词设计”现场使用AI 整理出 100个符合我司客户画像的客户

名单（公司名-决策人姓名-电话等详细内容）
模块二：客户背景调查
深入了解客户的背景，以便在销售过程中更好地应对各种情况
1. Deep Seek的B 端客户分析功能
1） 公司背景、财务状况和行业动态分析
2）工具：客户背调通用属性与专业属性
3）客户背调 AI提示词设计：背景-角色-目标-关键成果-改进 5 部曲
案例解析：他是如何通过Deep Seek对客户进行通用属性与专业属性背调
2、实操训练与点评
o 提示词设计：请根据在跟进的客户做“深入分析客户的行业背景、公司规模、财

务状况及市场定位，制定个性化策略。”
模块三：缔结关系信任建立
没有信任难以挖掘需求，陷入信息孤岛无法有效推进订单签约
信任公式：信任=（熟悉度+能力度+靠谱度）÷以自我为中心
1. 建立熟悉度
理念：无信任不销售，没有缔结关系难以挖出需求
1）使用Deep Seek对世界各国国情文化、中国各城市人文做系统分析
2）使用Deep Seek对对接人及相关决策人做 DISC 做性格分析
3）决策者的 8大动机分析
实操演练：用Deep Seek 描述一个客户情况分析客户DISC性格并做出应对策略
2. 展现能力度
1）以客户为中心的用同类案例解决方案去试探客户需求
2）使用Deep Seek 设计以客户为中心的客户案例脚本
3）个人故事 8 部曲：如何用AI打造自己的故事
实操演练：用Deep Seek提炼企业展示能力度的案例

故事 
3. 展示靠谱度
1）用AI数字化提炼企业的企业优势
2）使用Deep Seek 设计提炼产品 FAB 卖点
3）靠谱度三要素：事事有回音、件件有着落、说到能做

到
实操演练：用Deep Seek 写一个自己跟客户的故事，展示自己的靠谱度
模块四：需求挖掘与精准报价



——无法掌握客户要什么、为什么、怎么办难以精准报价
一、要什么-产品需求
1. 实现精准报价的前提是对客户需求的精准把握
2. 客户的显性需求与隐性需求挖掘
3. 有效的报价必要条件及非必要条件提炼
案发现场：这么有好的机会为什么会错过？
实操演练：如何利用多AI模型协同提炼客户需求，精准了解客户。
二、为什么-意愿维度
1. 成本意愿/紧急程度 4现象判断客户采购意愿
2. 8大维度掌握客户采购意愿分析
3. 企业决策链上的痛点地图绘制
案发现场：《我订单都排到明年了，不需要你们阿里巴巴！》
实操演练：如何利用AI大模型梳理客户行业痛点，精准判断客户采购意愿
三、怎么办-能力维度
1. 勇敢的跟客户谈“钱（预算/拍板人）”
2. 掌握客户预算公式：给区间+缩小区间+探封顶+问过去
3. 基于客户财务状况和市场动态的报价设计
案发现场：某团队利用Deep Seek分析行业趋势，提出合理报价

并赢得信任
实操演练：如何利用AI大模型梳理客户实力，精准判断客户
模块五：报价与双赢谈判
——帮助团队在价格谈判中取得更好的成交结果。
一、谈判开场“摸清底牌”
案发现场：总是摸不准对方的底牌，常常陷入被动，我该怎么办？
1. 基于 AI大模型的 SWOT分析准备自己的谈判筹码
2. 谈判开局高开还是低开：做到高开的情理之中又这意料之外的高开筹码
3. 报价前两大动作
1）设置报价规则实现精准报价的 2个方法
——基于客户、基于发展战略
2）报价的 2个策略选择与话术应用
——“先烘托再报价”、“先报价再论证”
案发现场：谈判前的识别与谈判后的高开他们都做对了什么？
实操演练：用AI大模型的 SWOT分析工具准备自己的谈判筹

码
二、谈判中场“双赢议价”
1）红白黑策略：在锁定对方价格预期、试探对方底线
2）请示策略：有领导才有余地同时让对方有赢的感觉
3）折中策略：师出有名给个台阶，给降价找个理由
案发现场：尴尬时刻：快来解救孟老师
实操演练：用AI大模型推演谈判僵局阶段，如何化解僵持局面
三、谈判收场“牵手同行”
目的：创造增量不分存量没有让步只有交换，以退为进守住底线争取更多利益
案发现场：尼古拉斯赵四的砍价策略
1. 陷入谈判僵局 5大因素及破解方案——设计你的让步条件



2. 高阶采购的 8大砍价策略及 8大让步策略应用
3. 丑话在前：合同谈判三分原则、违约条款划定、法律风险规避案例策略技巧
工具落地作业练习：你有 100元让步空间，到底如何交换如何让！
实操演练：如何用AI大模型分析合同风险
模块六：客情维护与渠道深耕
一、客情维护
1．客户情感账户表量化计算客户关系投入与回报
2．流失预警雷达图识别高流失风险客户并干预
3．渠道伙伴 3C价值评估模型（Contribution贡献/Cost成本/Cohesion凝聚

力）
案发现场：某银行通过AI分析客服录音，识别高净值客户促成 800万理财订单
实操演练：导入客户微信聊天记录，生成情感热力图与需求优先级报告
实操演练：用AI 设计一场“客户生日惊喜计划”，自动触发关怀动作
二、重获深耕
1. Deep Seek 如何帮助收集客户满意度和合作伙伴评价数据。
2. 客户深耕三维度：客户卖我之前先卖谁，卖我之时也卖谁，卖我之后还卖谁
3．用AI大模型生成一套：客户转介绍的话术模板。
案发现场：如何将这些信息转化为转介绍机会。
实操演练：“收集客户对合作伙伴的满意度评价，利用Deep Seek分析潜在转介

绍机会，并通过相互推荐提升双方价值。”
三、客户管理
1、老客户管理中的活跃期、观望期、沉睡期、流失期客户管理
2、运用Deep Seek针对活跃期客户做二次方案设计
3、运用Deep Seek针对观望期客户做满意度调研
4、运用Deep Seek针对沉睡期客户做唤醒话术设计
5、运用Deep Seek针对流失期客户做挽留策略设计
实操演练：针对客户管理四期客户做实操演练+点评
课堂知识点复习与总结、学员互动分享和讨论、提供后续学习资源和支持。
通过系统化的培训，帮助销售团队掌握利用Deep Seek 进行客户分析、需求挖

掘等工作的技能，从而提高整体业务能力。


