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第1章 顾问式销售技巧训练
概述

 



什么是顾问式销什么是顾问式销
售技巧训练售技巧训练

顾问式销售是一种销售方法，侧重于与客户建立信任关系，顾问式销售是一种销售方法，侧重于与客户建立信任关系，
帮助他们解决问题，而不是仅仅进行产品推销。顾问式销售帮助他们解决问题，而不是仅仅进行产品推销。顾问式销售
技巧训练是一种培训，旨在提高销售人员的沟通能力和解决技巧训练是一种培训，旨在提高销售人员的沟通能力和解决
问题的能力。问题的能力。

 



为什么需要顾问式销售技巧训练

建立良好的关系

提高客户满意
度

提升销售技巧

增加销售额

维持长期合作

建立可持续的
客户关系

 

 



顾问式销售技巧训练的目标

有效沟通解决问题

提高客户沟通
能力

找到客户需求并解

决

培养解决问题
的能力

提高销售效率

增加销售技巧

 

 



 

增加客户满意度01

03

 

建立长期客户关系

02

 

提高销售业绩
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第2章 顾问式销售技巧基础
知识

 



顾问式销售的核心理念

深入了解客户的实

际需求，把握客户

心理

了解客户需求

根据客户需求，量

身定制解决方案，

体现专业性

提供定制化解
决方案

通过专业服务和深

度沟通，赢得客户

的信任

建立信任关系

 

 



顾问式销售的基本流程

通过观察和交流，

深入了解客户的需

求和行为特点

客户洞察

通过分析客户提出

的问题，找到根本

解决方案

问题诊断

结合客户需求，提

供有效的解决方案，

展示价值

解决方案提供

及时跟进客户反馈，

维护客户关系，持

续改进服务

跟进和维护



顾问式销售技巧中的关键要素

倾听客户需求，掌

握客户心声，不打

断客户发言

聆听技巧

善于提出开放性问

题，引导客户深入

交流

提问技巧

有效表达自己的想

法，促进双向沟通

沟通技巧

快速准确地解决客

户问题，展现专业

能力

解决问题的能
力



顾问式销售技巧的实施方法

根据客户特点和需

求，制定个性化的

销售方案

制定个性化销
售计划

积极主动地与客户

沟通，了解市场动

态

每天进行销售
拜访

维护老客户关系，

获取客户反馈，持

续改进服务

定期客户回访

不断学习行业知识，

提升销售技能和服

务水平

持续学习和提
升技能



深入了解客户的实际需求，把握客户心理

了解客户需求01

03

通过专业服务和深度沟通，赢得客户的信任

建立信任关系

02

根据客户需求，量身定制解决方案，体现专业性

提供定制化解决方案



顾问式销售技巧的实施
方法

顾问式销售技巧的实施方法非常关键，需要制定个性化销售

计划，每天进行销售拜访，定期客户回访，并持续学习和提

升技能。只有不断总结经验，不断改进方法，才能在销售中

取得更好的成绩。



顾问式销售的基顾问式销售的基
本流程本流程

顾问式销售的基本流程包括客户洞察、问题诊断、解决方案顾问式销售的基本流程包括客户洞察、问题诊断、解决方案
提供、跟进和维护。在这个过程中，关键是要不断与客户沟提供、跟进和维护。在这个过程中，关键是要不断与客户沟
通，理解客户需求，提供专业的解决方案，并持续跟进和维通，理解客户需求，提供专业的解决方案，并持续跟进和维
护客户关系。这样才能实现销售的成功。护客户关系。这样才能实现销售的成功。
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第三章 顾问式销售技巧训练
实战演练

 



关键步骤

分析客户需求01

03

有效沟通技巧

推动销售成交

02

创新思维

提供解决方案



老客户的销售策略老客户的销售策略

定期回访定期回访

增值服务增值服务

客户满意度调查客户满意度调查

大客户的销售策略大客户的销售策略

专业团队服务专业团队服务

个性化关怀个性化关怀

战略合作协议战略合作协议

困难客户的销售策略困难客户的销售策略

问题分析问题分析

解决方案调整解决方案调整

冷静应对冷静应对

针对不同类型客户的销售策略

新客户的销售策略新客户的销售策略

主动拓展主动拓展

建立信任建立信任

定制解决方案定制解决方案



顾问式销售技巧顾问式销售技巧
训练的实战演练训练的实战演练

通过模拟销售场景、角色扮演训练、案例分析讨论和实战经通过模拟销售场景、角色扮演训练、案例分析讨论和实战经
验分享，提高销售人员的顾问式销售技巧验分享，提高销售人员的顾问式销售技巧

 



实战演练的现场指导与反馈

现场指导

指导销售人员
实际操作

实时反馈

及时反馈改进
建议

总结与提升

总结优缺点，
提供改进方向

 

 



以上内容仅为本文档的试下载部分，为可阅读页数的一半内容。如要下载或阅读全文，请访问：
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