
《如何巧用 Deep Seek 提升销售成交率》
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 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
【课程大纲】

1. 客户开发策略：了解如何通过 Deep seek进行初步客户识别和筛选。
 Deep Seek 的安装及基本使用方法。
 如何利用数据分析工具筛选高潜力客户。
 初步客户开发的模板与技巧。
 案例：某销售团队通过 Deep seek 分析了目标行业的关键账户，筛选出 30 个高



价值客户，并制定了针对性的联系计划，最终成交率提升 25%。
 提示词设计与实操训练：“使用 Deep Seek进行初步客户识别和筛选，分析目标

客户所在行业的关键人物或公司，并评估其对我们的产品或服务的潜在兴趣。”
2. 客户画像识别：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。
 Deep seek 在客户画像中的应用场景与方法。
 如何通过数据分析工具获取客户行为、偏好和痛点信息。
 客户画像模板设计与实用技巧。
 案例：某公司利用 Deep Seek 分析了目标客户的浏览记录、购买历史和社交媒

体活动，最终构建出一个详细的客户画像，成功识别出 10 个高潜力客户。
 提示词设计与实操训练：“通过收集客户公开信息（如社交媒体、专业平台等），

利用 Deep Seek生成客户画像，包括其职业背景、兴趣爱好、痛点和需求。”
3. 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。
 Deep seek 如何进行 B端客户公司背景、财务状况和行业动态的分析。
 如何利用获取到的信息制定差异化策略。
 客户背景调查报告模板与注意事项。
 案例：某销售团队通过 Deep seek调查了潜在客户的公司年报和财务数据，发

现了客户的核心痛点，并据此调整了产品展示内容，最终成交率提高 10%。
 提示词设计与实操训练：“深入分析客户的行业背景、公司规模、财务状况及市场

定位，帮助销售团队制定个性化策略。”
4. 信任关系建立：帮助销售团队通过专业方法建立客户信任。
 如何利用 Deep seek 分析客户的社交媒体活动和公开信息，了解客户对行业领

袖或合作伙伴的看法。
 如何通过共鸣点和价值主张建立初步信任。
 信任关系建立的具体技巧与模板。
 案例：某销售团队发现某客户对行业领袖有较高的认可度，因此在第一次沟通中

强调了合作伙伴的专业性，最终赢得了客户的信任。
 提示词设计与实操训练：“利用 Deep Seek 分析客户对行业领袖或合作伙伴的看

法，找到共鸣点并在沟通中强调专业合作，从而建立初步信任。”
5. 需求挖掘：深入了解客户的真实需求，制定差异化解决方案。
 Deep seek 如何帮助识别客户的显性和隐性需求。
 如何通过数据分析工具获取客户痛点并转化为产品优势。
 需求挖掘后的销售策略制定与实施。
 案例：某公司通过 Deep seek 发现了客户对成本控制的高度关注，于是在产品

设计中突出节能环保功能，最终成交率提高 20%。
 提示词设计与实操训练：“通过数据分析工具（如 Deep Seek）识别客户的显性

和隐性需求，结合竞品对比和市场趋势，为客户提供差异化解决方案。”
6. 解决异议：帮助销售团队具备应对客户异议的能力。
 Deep seek 如何提供客户的常见异议及其背景数据。
 如何通过数据支持打破客户的误解与偏见。
 异议解决后的客户信心提升技巧。
 案例：某销售团队使用 Deep Seek 分析了客户对价格的疑虑，结合行业趋势和

产品优势进行回应，最终成功签下多个大单。
 提示词设计与实操训练：“使用 Deep Seek获取客户常见异议及其背景数据，如

价格敏感度、功能需求等，并通过数据支持制定有力回应策略。”



7. 价格谈判成交：帮助团队在价格谈判中取得更好的成交结果。
 Deep Seek 如何提供客户财务状况、市场动态等数据支持。
 如何通过数据分析制定合理报价策略。
 价格谈判技巧与模板。
 案例：某团队利用 Deep Seek 分析了客户的财务状况和行业趋势，提出了一个

介于市场价和客户预算之间的报价，最终在谈判中赢得了客户的信任。
 提示词设计与实操训练：“结合市场动态和客户财务状况，利用 Deep Seek生成

合理报价建议，为谈判提供数据支撑，增强客户信任感。”
8. 客户转介绍：通过收集客户反馈和合作伙伴信息，实现客户间的互相推荐。
 Deep Seek 如何帮助收集客户满意度和合作伙伴评价数据。
 如何将这些信息转化为转介绍机会。
 客户转介绍的模板与技巧。
 案例：某公司通过 Deep Seek调查了现有客户对其他合作伙伴的反馈，发现一

位客户对另一家公司非常满意，主动邀请其进行进一步沟通，最终实现双方成交。
 提示词设计与实操训练：“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。”
课程总结与反馈：巩固课程内容，提升团队整体能力。
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。


