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销售的层次
 

PART.01



销售的层次

自己

客户的需求

产品



顾问式销售认知

PART.02



利用自己的专业知识与客户建立信任为原则，

以挖掘客户潜在需求为中心的销售模式。

“顾问式销售”的概念

以产品为基础

Ø 后轮  

专业知识

Ø 前轮 

人际关系能力

挖掘客户需求的技巧



“顾问式销售”的概念

产品知识

专业知识

业务相关
知识



FAB法则

“顾问式销售”的概念

– 产品特色

– 产品优势

– 客户利益

特色

优势

利益

客户不会去买特点，也不会去买功能。他们会买的只是这种产品的特点和优点能带给他们的益处。



案例1——XX产品

“顾问式销售”的概念

芯片

特色

消费，乘车

功能

购物享受折扣，出行享受方便

利益



案例2——XX理财产品如何积攒教育费用

“顾问式销售”的概念

收入稳定、风险低、
带有强制性

收益高、风险大

收益稳定、风险
低，无强制性

      保险

基金定投

银行

储蓄

60%

20%

5%

Ø 养老金、教育金理财的

      三个原则

 本金安全，稳健第一

 适度收益，抵御通涨

 强制储蓄，专款专用



案例2——XX理财产品

“顾问式销售”的概念

本金安全，年金 分红，附加保

障和豁免

特色

教育金  ，养老金

功能

专款专用，在一定程度上抗通胀

利益



   一个人的成功，80%要靠人际关系和处事能力。

                                                                            ——卡耐基

人际关系

人际关系能力



人的心理需求

人际关系能力

 人本性最关心的是自己

   FEEL GOOD感觉好



相貌

谈话内容

特质 声音

工作

巧妙地赞美别人

人际关系能力

• 独特的欣赏能力

•  恰当的表达方式

 赞美的两个基础



互惠互利

• 给予……给予……再

索取……

• 礼尚往来、知恩图报

互惠原理

己欲立而立人

己欲达而达人

互惠原则



顾问式销售技巧
L e m o n  D r o p s  O a t  C a k e  O a t  C a k e  S u g a r  

P l u m  S w e e t  

PART.03



后续追踪与解决问题

克服反对意见

夸大宣传

    开场
白

结束推销的N种方式

开场白与需求了解和分析

FAB特点/优点/利益

克服反对意见

结束

服务

旧式

新式

旧式推销方式与新式(顾问式)营销方式



消费心理

需要
受到
激励

动机
冲动

十分
想要

购买达成



需要的变化

强烈的需要/想要潜在的需要

ü立即改变现状的愿望     

ü马上行动的决心

ü对现状有不满

ü遇到困难



还不错 有些小麻烦 问题大了 马上想办法

潜在的需要 强烈的需求

需要的变化过程



顾问式销售方式

重点

了解客户对生活的愿望及实现愿望的障碍

目的

引导客户作决定并达成愿望



想想医生为什么是销售高手？

医生与病人

病人的需求大多

是明确需求

医生的专业

权威性

望闻问切的诊断

流程，准确把握

客户病症

放大若不及时

治疗病症的严

重后果



顾问式销售要领

独门绝技一有效地问 囊中猜物

提问的方式

Ø 开放式问题：回答无定式

Ø 封闭式问题：回答：是/不是

：确认回答



——引导对方说话

——获得更多信息

想想：开放式问题的目的？

关键词：为什么、什么、怎样、哪里、哪些、如何

想想：如何提开放式问题？

开放式问题



——澄清和确认对方的需求

——影响和引导对方的思路

想想：封闭式问题的目的？

关键词：能不能、对吧、是不是、会不会、可不可

以、有没有

想想：如何提封闭式问题？

——防止对方没完没了

封闭式问题



选择式问题

——在促成时使用

——了解对方信息

想想：选择式问题的目的？



有效的暖场问题类型

家庭类

工作类

兴趣爱好类

需要

想要



提问！

顾问式销售关键

想要达成

对生活的愿望

实现的障碍

清除障碍的方法

D
C

A
B



了解
需要

激励
产生
不满

十分
想要

推销达成

商品／保险推销过程



顾问式提问技巧

第一步 第二部

第四部 第五步

第三部

愿望问题 障碍问题 后果问题

美景问题 确认问题



ü 了解客户最需要达成的愿望（教育、养老、保障等）

ü 了解客户对愿望的关心程度

ü 请客户仔细描述他的愿望

什么（What）

为什么（Why）

何时/何地（When / where）

需要多少资金（Amount）

  注意：记录客户所说的关键词

第一步：愿望问题/教育



第一步：愿望问题

• 从哪里谈起？

• 谈些什么？

• 是问？还是说？客户的感觉会更好？

如何与客户谈愿望——切入点

愿望问题切入点

• 问孩子基本情况

• 问教育情况

• 问兴趣的培养

• 问原因

• 问愿望



ü了解客户目前已经有的财务安排

ü确定现状与愿望的差距

ü找出客户差距产生的原因/障碍

ü记录客户所说的关键词

第二步：障碍问题



第三步：后果问题

让问题的严重性提前加大

01 02
描绘一幅灰暗的图画:

记录客户说的关键词

05 03
不清除障碍的后果-

梦想最终破灭

把客户领进图画, 

让他说出感受
04



第四步：美景问题

让客户提前看到利益让客户提前看到利益 描绘美梦成为现实的

图画

确认客户达成愿望的

迫切心情

记录客户说的关键词 把客户领进图画, 让

他说出感受



第五步：确认问题

确认客户的愿望

确认客户看到的障碍

确认愿望的真实与迫切

确认客户清除障碍的决心



顾问式提问技巧的目的

 启发客户顺着你的思路思考

 帮助客户

ü认清的需求主次

ü量化并强化他的需求

ü为最终满足需求迈出第一步

 客户自己说服自己

01

02
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Lemon Drops Oat Cake Oat Cake Sugar Plum Sweet Gingerbread Chocolate Cake Gingerbread. 

Lemon Drops Oat Cake. Chocolate Cake Gingerbread

时间:2024.4


