“步步为赢”大客户顾问式销售六层解码

课程背景：
当今市场随着产品竞争的日趋激烈，销售模式和销售系统的竞争越来越备受关注！顾问式销售的核心在于以客户问题为需求切入点，以客户购买心理和决策过程为中心，通过有效发掘、引导买方实际需求使销售层层向成交推进。
本课程从顾问式销售专业的角度来讲述销售人员如何运用顾问式专业销售技巧去有效提升销售业绩，深度探讨：顾问式销售初期，销售人员邀约客户需要哪些方面的3W准备？
邀约客户如何开场才能够吸引住客户的兴趣？如何有效提问才能找到客户的需求点，找到销售引爆点？客户在购买决策过程中，一旦回到理性思考阶段，大量的购买异议产生：“价格太高，暂时不需要，再考虑一下”等等，客户异议背后潜伏着什么样的购买心理，此时如何做方能有效化解客户的异议，影响客户？顾问式销售后期，如何促单成交？面对成交后的客户，如何充分利用客户资源，成功二次跟进开发客户，让客户转介绍？
课程收益：
● 掌握客户选择的6大心理周期分析法
● 掌握顾问式销售三大思维转变及4大技巧
● 掌握顾问式销售初期，邀约客户三大吸引力法则
● 掌握顾问式开发分析客户需求的创造引爆点的3步6法
● 掌握刺激客户需求的“有声有色有图画，有理有据有逻辑”的6大方法！
● 熟练运用“异议化解四字经”技巧，有效化解电话销售及现场销售客户异议
● 掌握成交落锤签单的6大时机及5大方法，快速成交
课后工具：课程结束后落地可执行工具

1. 顾问式销售思维创新“上提下压、左迎右合”工具
2. 高效销售开场“三好人”开场法工具
3. 产品价值展示“说四层”FABE工具

4. 客户需求开发的“问四层”提问工具
5. 客户异议化解四步曲工具
6. 主动促单“五给成交法”成交工具

课程对象：市场一线大客户销售人员、销售经理、销售主管
课程时间：2天，6小时/天
课程方式：
01-多元化互动式教学，理论讲授+案例剖析+小组互动研讨+情境模拟，案例贴切于实际工作，讲解由浅入深、化难为易，通俗易懂易复制。

02-透过案例剖析与操作工具讲解，让学员结合自身工作进行检查与启发，让学员从“做”中了解到自己的不足以及需要改善注意的地方。
课程大纲
导言案例：
从小周拜访客户的情景案例，
感悟“传统销售”与“顾问式攻心销售”的本质区别
第一步：读懂客户的选择心理、赢在销售起跑线——销售前的三大准备
一、“望闻问切”——客户购买的6个心理阶段分析
1. 盲目期
2. 注意期
3. 欲望期
4. 犹豫期
5. 冷静期
6. 临界期
二、顾问式销售6层解码
1. 销售准备
2. 建立信赖
3. 了解需求
4. 价值传递
5. 异议化解
6. 主动促单

三、拜访客户前的信息准备
1. 拜访客户前的3W分析
2. 透视客户选择象限
3. “我是谁、他是谁、怎么办”三大准备
4. 找到我方要求的柱子
5. 客户画像：价值客户、稳定客户、效能客户、基准客户
第二步：盲目期的打破平衡——顾问式销售开场的吸引力法则
一、你靠什么让客户信赖你
情景案例：买VS卖
1. 客户深度沟通的“上提下压、左迎右合”工具

二、直白式开场与曲线委婉式开场——建立“三好吸引场”进入客户舒适区
1. 说好话建立吸引
2. 做好事建立吸引
3. 好借口建立吸引
案例讨论：顾问式销售开场的3个经典开局讨论
第三步：注意期的需求挖掘——“循序渐进”引导客户行为转变的铁律
一、了解及挖掘客户需求 ——循序渐进的SPIN的怀柔对话术
1. 了解客户需求的提问问题设计
2. 客户需求不明确的选择心理分析
3. 如何利用优势设计问题来“探询”客户需求
4. 如何引导客户对产品优势产生需求
案例讨论：看视频，讨论小周的拜访沟通存在什么问题？
二、顾问式销售中客户两个需求转换分析
1. 顾问式销售中各阶段客户的需求点及关注点
2. 顾问式销售关键销售流程控制点
案例讨论：企业产品销售的“问四层提问法”工具的高效应用【为企业量身定制】
第四步：欲望期的价值挖掘——让客户“主选”我们产品的“说四层”沟通术
一、让客户耳动——你的产品为什么吸引人？
1. 如何凸显产品价值的“与众不同”——FABE法则
2. 说产品的“特点、优点和利益点”
3. 客户单刀直入指责产品与竞品的缺陷怎么办
课堂讨论：看视频感悟“怎么说产品的与众不同”技巧
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二、产品方案提交
1. 客户现状与问题分析
2. 产品的FABE解决方案呈现 
3. 客户未来问题解决展现
4. 销售工具（DM）的展示技巧
课堂演练：如何在拜访沟通中设计好企业产品的FABE【为内训企业量身定制】

第五步：犹豫冷静期的化解异议——有的放矢化异议
一、客户顾虑不可怕——三法轻松应对他
1. 客户初期顾虑忽略法
2. 客户中期顾虑缓冲法
3. 客户后期顾虑反问法
二、功能异议不可怕——能说会道化解它
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1. “人无我有”转移法
2. “人有我特”转移法
3. “人特我异”转移法
4. 优势掩盖迎合法
5. 化解客户异议的“四字经”工具
案例讨论：客户拿竞争对手的低报价来再次要求降价，如何应对？
现场演练：现场演练化解客户异议四步法
第六步：临界期的主动促单成交的收口术——这样促单成交快
一、五给促单成交法
1. 制造静态热销推力：给信心成交法
2. 制造动态热销推力：给价值成交法
3. 制造利益推力：给诱惑成交法
4. 制造障碍推力：给障碍成交法
5. 制造潜在推力：给行动成交法
课程总结
1. 重点知识回顾

2. 互动：问与答：就学员提出的难题进行分析、讨论、模拟演练、点评
备注：以上课程大纲为通用标准版，企业内训可根据企业实际问题调整定制
