顾问式巅峰销售特训营
——解决问题才是王道

课程背景：
随着2025年的到来，市场竞争环境愈发激烈，客户对产品和服务的需求也日益多样化、个性化。在这个瞬息万变的商业时代，传统销售模式已难以满足客户的深层次需求。客户不再仅仅关注产品的基本功能和价格，他们更看重的是专业的建议、定制化的解决方案以及长期的价值服务。因此，销售人员必须从简单的产品推销者转变为能够为客户提供全方位、深层次支持的顾问式销售专家。
与此同时，2025年的市场竞争也呈现出新的特点，如数字化、智能化、全球化等趋势日益明显。销售人员需要紧跟时代步伐，不断提升自身的专业素养和综合能力，才能在这个竞争激烈的市场中脱颖而出。本课程《顾问式巅峰销售特训营》正是基于这一市场趋势和需求背景而设计的，旨在帮助销售人员实现销售模式的根本性转变，提升个人专业素养，从而在大客户营销领域取得更加辉煌的成就。

课程收益：
● 心态与角色重塑：彻底告别传统销售心态，成功转型为顾问式销售专家，建立全新的角色定位和沟通方式。
● 四大核心策略掌握：全面掌握建立信任、深入了解客户需求、提供专业建议和解决方案以及创造独特价值的四大核心策略，成为客户身边不可或缺的问题解决专家。
● 七阶制胜步骤精通：通过系统化的学习，精通顾问式销售的七个关键步骤，从准备到成交，再到后期维护，每一步都游刃有余。
● 实战案例分析：通过深入剖析IBM、微软、华为等行业巨头的成功案例，学习其顾问式销售的精髓，为自身销售实践提供有力借鉴。
● 综合演练与实战应用：通过综合演练和实战模拟，将所学知识快速转化为实战能力，提升个人销售业绩和团队整体竞争力。

课程特色：
◆ 真实场景模拟：通过角色扮演、实战演练，让您身临其境地体验销售的每一个环节
◆ 互动式游戏体验：在轻松的氛围中学习和掌握销售技巧
◆ 前沿的销售理念：引入最新、最有效的顾问式销售策略和技巧，让您始终领先一步
◆ 定制化的学习路径：根据学员的不同需求和背景，提供个性化的学习建议和资源
◆ 激发行动力的课程设计：聚焦于实际销售成果的提升，让您的学习投资获得最大回报

课程时间：2天1夜，6小时/天
课程对象：重点面向一线大客户销售人员或销售主管
课程方式：课堂讲授、案例分析与复盘、角色扮演、情景模拟、三人小组教练法

课程大纲
第一讲：销售新纪元：从平凡到非凡的蜕变
一、销售战场风云变，你还在用老一套吗？
1. 市场环境剧变
2. 客户需求升级
3. 传统销售模式失效
4. 不转型即被淘汰
二、顾问式销售：新时代的销售王者之路！
1. 定义顾问式销售
2. 与传统销售的区别
3. 为何成为必然趋势
4. 成功案例引路

第二讲：重塑销售灵魂——心态与角色的革命
一、推销到顾问：三重华丽转身
1. 角色定位：从产品推销机器到客户问题解决专家
1）停止强行推销
2）聚焦客户问题
3）成为专业顾问
案例：某企业销售转型成功
2. 沟通艺术：从硬性推广到精准挖掘客户痛点
1）学会提问而非陈述
2）倾听重于说服
3）识别隐性需求
练习：模拟客户对话
3. 价值重塑：从短期买卖关系到长期共赢伙伴
1）构建信任基础
2）注重长期合作
3）实现共同成长
二、信任桥梁：从交易到深度合作的飞跃
1. 信任基石：深入了解，奠定成交的坚固基石
1）研究客户背景
2）理解行业动态
3）建立专业信誉
2. 目标同频：与客户并肩，共享成功的荣耀
1）对齐双方目标
2）制定共同计划
3）庆祝阶段性成果
3. 持续守护：沟通不息，关怀不止，让客户感受你的温度
1）定期回访计划
2）节日问候技巧
3）危机时刻支持
三、解决方案大师：从产品到价值的飞跃
1. 洞察需求：显性、隐性一网打尽，客户需求尽在掌握
2. 定制魔力：对症下药，打造专属客户的解决方案客户的解决方案
3. 创新引擎：持续优化，让解决方案永远领先一步
互动环节：顾问式销售潜能大挑战

第三讲：四大核心战略：打造顾问式销售的无敌舰队
战略一：信任为王，三大必胜法则
1. 专业形象：内外兼修，塑造无可挑剔的专业魅力
1）着装与礼仪
2）语言表达能力
3）知识储备展示
2. 同理心倾听：走进客户内心，成为他们最懂的人
1）倾听技巧训练
2）情感回应方法
3）避免打断客户
3. 真诚无敌：以诚动人，让客户感受到你的真心
1）透明沟通原则
2）错误承认勇气
3）长期关系维护
战略二：需求为王，三步精准锁定
1. 需求调研：深挖客户需求，不留任何死角
1）调研工具使用
2）客户访谈技巧
3）数据整理方法
2. 需求分析：分类整理，找出关键痛点
1）需求分类模型
2）痛点优先级评估
案例：华为需求分析法
3. 需求确认：精准对接，制定完美解决方案
1）需求验证步骤
2）方案匹配测试
3）客户反馈收集
战略三：专业引领，三大制胜法宝
1. 专业知识：深厚底蕴，为客户提供最有力的支持
1）行业知识积累
2）产品功能精通
3）竞品对比分析
2. 创新思维：超越常规，为客户提供意想不到的惊喜
1）创意激发方法
2）跨界借鉴案例
3）解决方案创新
3. 可行性评估：稳健前行，确保每一步都坚实可靠
1）风险评估框架
2）资源匹配检查
3）实施方案优化
战略四：价值重塑，三大关键环节
1. 价值主张：独树一帜，让客户看到你的与众不同
1）价值提炼技巧
2）差异化展示方法
3）客户价值感知提升
2. 客户利益：直击要害，让客户感受到你的价值所在
1）利益点梳理
2）价值量化呈现
案例：微软价值主张
3. 持续增值：售后服务，让合作之树常青
1）售后跟进流程
2）增值服务设计
3）客户满意度调查
工具运用：解决方案可行性评估表

第四讲：七阶飞跃：掌握顾问式销售的制胜步骤
一、准备阶段：磨刀霍霍向成功
1. 心态调整：ABC法则，让你从容面对挑战
1）积极心态培养
2）压力管理技巧
3）目标设定方法
2. 形象塑造：个人品牌，你的第一张名片
1）品牌定位策略
2）社交媒体形象管理
3）客户口碑建设
3. 工具齐全：销售工具包，助你轻松上阵
1）必备工具清单
2）数字化工具推荐
3）应急备用方案
二、接近阶段：破冰之旅，拉近你我
1. PPP法则：完美开场，赢得客户第一印象
1）开场白设计
2）话题引入技巧
3）氛围营造方法
2. 赞美艺术：二化原则，让客户感受你的赞美之词
1）真诚赞美要点
2）过度赞美风险
案例：失败开场分析
3. 喜好共鸣：五妙招，快速建立信任纽带
1）共同兴趣挖掘
2）文化背景尊重
3）非语言信号解读
三、探索阶段：深挖需求，洞悉客户
1. 提问技巧：开放式与封闭式提问，引导客户畅所欲言
1）提问时机把握
2）问题类型选择
3）回答引导技巧
2. SPIN法则：深度挖掘，直击客户痛点
1）情境性问题
2）探究性问题
3）暗示性问题
4）需求支付性问题
3. NEADS模式：反转乾坤，让客户主动说出需求
1）现状了解
2）满意分析
3）痛点挖掘
4）决策掌握
5）解决方案匹配
四、展示阶段：完美呈现，激发欲望
1. FABE/FABG法则：魅力展现，让客户无法抗拒
1）特性介绍
2）优势强调
3）利益点链接
4）证据支撑方法
2. AIDA模式：循序渐进，点燃客户购买热情
1）注意力吸引
2）兴趣激发
3）欲望强化
4）行动促成技巧
3. USP模式：独特卖点，让产品脱颖而出
1）卖点提炼步骤
2）竞争对手对比
3）客户场景适配
五、承诺阶段：锁定胜局，获取信任
1. 实时反馈：项目进展尽在掌握，提前解决问题
1）进度汇报频率
2）问题预警机制
3）客户参与度提升
2. 全面提案：创新预见，满足客户需求
1）提案结构设计
2）可视化工具使用
3）客户意见整合
3. 异议处理：专业解答，让客户信服
1）异议分类处理
2）应对话术模板
3）情绪管理要点
4. 明确承诺：信任基石，携手前行
1）承诺书撰写
2）法律责任厘清
3）双方义务明确
六、成交阶段：临门一脚，促成交易
1. SPAr假设成交法：巧妙引导，让客户说出“我愿意”
1）假设成交步骤
2）客户心理把握
3）签约流程简化
2. 稀缺法则：制造紧迫感，推动客户迅速决策
1）限时优惠设计
2）库存压力暗示
3）成功案例引用
3. 穷尽顾虑：逼单有术，让客户无所遁形
1）顾虑清单制作
2）逐一破解方法
3）客户信心加固
七、维护阶段：持续共赢，共创未来
1. 持续沟通：深化关系，让客户时刻感受你的关怀
1）沟通频率规划
2）多渠道互动方式
3）客户反馈循环
2. 个性化服务：量身定制，超越客户期待
1）服务定制流程
2）客户偏好记录
3）超预期服务案例
3. 增值服务：创造额外价值，让客户更加依赖你
1）增值服务类型
2）成本控制技巧
3）客户忠诚度提升

案例分享
1. IBM：深度合作，与客户共创辉煌
2. 微软：定制化解决方案，打造合作生态
3. 华为：FTTR产品推广，与客户携手共赢市场
综合演练
1. 客户需求分析与解决方案设计实战
1）分组任务分配
2）真实客户数据模拟
3）方案展示与评审
2. 产品演示与价值呈现挑战赛
1）演示规则说明
2）评委打分标准
3）优胜者经验分享

结语：立即行动、转化知识为技能、成为销售领域的顶尖专家
