策略销售之王
——世界级业绩突破秘技

课程背景：
这，是一堂登峰造绩的销售课。销售如登山，成功登顶者寥寥。70%——放弃者；25%——半途而废者；5%——攀登者。成为少数人，才能达到多数人的目标。要想功成名就，您需要一整套创造极限绩效的绝顶销售策略！——成就团队销售之星、缔造公司销售之冠、加冕行业销售之王。掌控各行业顶尖销售秘密武器库，助您一跃踏上三级销售金台阶！
这，是一堂彻见本性的事业课。事业如抽签，永远不要依赖运气。5000万中国芸芸销售人，寂寂无名者众。每个选择做销售的人，无一例外是为了改变命运。要想脱颖而出，您需要的是一个大主意！如果您不是官二代、富二代或拆二代，成功的唯一方法是变成极限主义者。逐一打通心理关、面子关、产品关、技能关，让您欣然超越上一个自我！
这，是一堂豁然开朗的人生课。人生而自由，却无往不在枷锁之中。从事销售事业，是为了实现真正意义的自由。要想活在自由之中，您需要尽可能快的挣脱物质枷锁，而后才能尽可能好的挣脱精神枷锁。战胜束缚自身的心魔，获得财务&时间&身心自由，我们要您早日成为自己的主人！
这辈子，如果凡人有成为王者的机会，就是销售之王！
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课程收益：
1、思维层面的收获：洞悉达成巅峰销售的实用心理学
2、战术层面的收获：掌握实现业绩突破的珍贵方法论
3、工具层面的收获：收获“线上+线下”全系统销售工具
4、能力层面的收获：赋予“菜鸟到高手”的高超销售之能
5、落地层面的收获：获得各类销售难题的个性化解决方案
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课程时间：2-3天，6小时/天（可延展咨询项目、陪跑，需另外收费）
课程对象：企业营销&销售负责人、全体销售管理层及精英销售人员等
课程方式：咨询式授课＋针对性方案＋全系统工具+案例拆解应用
课程模型：
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课程价值：
1、《策略销售之王》不仅是堂殿堂级销售大课，更是企业创提升团队整体销售能力的系统解决方案。司马剑明开创性推出“前端课程+后端陪跑”的服务模式，创造智力价值的同时，尤为注重知识转化、能力提升和策略落地的3大附加值。
2、以“全情协助企业解决课程落地难题”为目标，采用“课后作业辅导+定期答疑解惑+系统策略落地”的三维一体服务组合，分别以微信群辅导、电话咨询答疑和视频会议制定策略3种形式实施团队高效陪跑。
3、“前端课程+后端陪跑”应该是、也必须是良心活，司马剑明始终心存高度敬畏之心。陪跑周期长达3个月，实施一系列深度服务，让落地成果＞90分（传统单一授课模式为60分）。我们郑重承诺：不虚、此行！
[image: ]
课程大纲
第一讲：销售之源——顶尖销售人员核心特质
案例：发挥你推销优势的21种方法
一、销售人员最重要的成功因素
1. 销售只有一个问题
2. 全球销售领域最重要的发现
3. 从一贯坚持内在动机开始
二、销售人员核心竞争力
1. 驱动力源泉四种类别
——你所理解的人才都是错误的
公式：销售绩效＝能力×动力
工具：增强驱动力的5种来源

第二讲：销售之心——巅峰销售心理学
一、天性中最深层的欲望：客户为什么接纳你？
——每个人心里都有一个纹身
——卓有成效地说服他人和所有人
——对他人真正的兴趣与取得商务成功的完美平衡
二、感觉至上：所有的购买决定100%都是感情用事
1. 销售中最多的“成分”
——更多的销售来自友谊而非销售关系
2. 推销到客户的感情中去
三、“做”与“是”：客户购买的究竟是什么？
讨论：现实中所有客户都关心产品做什么
1. 客户购买的是效益和解决方案
2. 领着客户购买的手
四、客户为什么购买？客户为什么不买？
1. 客户购买的主要动因
2. 客户不买的主要动因
——所有的销售都没有GET到那个“点”
五、成交之秘——销售人员没有达成交易最大的问题
1. 每单销售，都有一个客户在寻求的关键利益
2. 每单销售，都有一个影响客户决定的关键障碍
3. 成交四问：你必须回答的四个关键问题
实操：整个销售演示必须回答的中心问题

第三讲：销售之术——100%搞定客户的人际关系策略
一、开发你的“魔力标签”
1. 顾客最看重销售人员的三个因素
讨论：你是否成为了5，000万人中独一无二的你？
——走个人特色的专业主义道路
工具：打造你的个人品牌的方法
二、专业主义精神的产品展示
1. 销售拜访最重要的事
2. 人际交流专家的告诫
3. “最专业、最美丽”的销售姿势
工具：专业展示三步骤
三、选择“最佳”拜访时间全力出击
——销售人员“最重要且最公平”的资源
1. “逆天候”销售法则
2. 植入“逢节必过”的理念
实操：全年人际关系促进节日甄选
四、成功的销售运动战
1. 排名前两位的销售技巧
——离开办公室的围墙，地位就变了
2. 销售中的金“9”定律
工具：“三访制”实施精要
五、客户的“关键生活阶段”
讨论：如何住进客户的心里？
——为孤家寡人填补那一点点空白
——把握赢得终身客户的时机
工具：麦凯66问客户档案
六、成就吉尼斯世界销售记录的秘诀
1. 从客户角度看销售人员的“最大问题”
2. 重新看待“产品”推广这件事
3. 快速赢得每位客户信任的方法
工具：披露3个必需事物
七、“原始化”沟通策略
1. 世间只有两种销售——暂停推销、启动感觉
2. “最正式、最尊重、最珍贵”的沟通方式
实操：明确界定各个销售信的应用场景

第四讲：销售之道——远超对手的柔性营销
一、业务关系≠人际关系
——30年，就这几个销售“姿势”
1. 攀登关系金字塔
2. 打扰式销售VS吸引式销售
二、开发另一种销售模式
1. 销售新模式根本原则
2. 从高阻力到低阻力
3. 给客户“最想要的”
工具：柔性营销五步法

第五讲：销售之器——远超对手的柔性营销
一、吸引客户注意的工具
1. 《业务开发函》
2. 重要客户每位一封《销售信》
二、激发客户兴趣的工具
1. 每个领域制作《参考案例》（至少3份）
2. 《影像证明资料》
三、评估客户需求的工具
1. 《价值提案》
2. 《经手人信函》
3. 《同类产品对比图》
四、促进客户购买行动的工具
1. 《权力人士信函》
2. 《客户见证》
3. 《三大承诺》
落地：策划3个可视化动态销售工具

第六讲：销售之魂——最高明的销售哲学
一、销售关键思维
1. 和客户在一起应该怎样“想”？
2. 获取个人最大利益的最佳方法
3. 销售究竟该让“谁”获益？
二、如何成为销售之王？
——销售的最大秘密
——最基本、最强大的说服原理
——通往巨大成功的大门
行动：拟订《2026销售升级计划与行动方案》
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