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售前要准备的内容

产品知识

• 历史和文化

• 卖点和话术

• 技术指标

• 市场行情

• 竞品对比

• 业务流程

• 公司优质资源

• 服务政策

• 产品政策

• 近期主打

公司政策

• IT特点

• 多种销售模式

行业特点

自身准备

• 正确的认识销售

• 态度决定一切

• 丰富的知识
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接近客户的三大要素

第一印象
Impression

同步
Synchronous PMP

客户喜欢批评，不代表他不喜欢产品，

自己买东西也是搞配合，为了砍价做

铺垫，所以我们要淡定。

客户喜欢被表扬，所以我们要PMP他

销售75%失败的原因是因

为第一印象不好，所以我

们要告知销售人员注重自

己的个人形象。

很多人都喜欢照镜子，看里面的人都很

顺眼，人都是喜欢自己，所以也喜欢与

自己类似的人，所以用他的方式和他沟

通，让他觉得很舒服，就叫同步。
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促进成交的五种方法

内部员工名额法

提前写单法

推箱子法

电话销售法（请示法）

04

03

02

01

涨价成交法05

例如：客户在在价格上反复

纠缠时，可加装给经理申请

价格。

例如：顾客对机器犹豫不觉

时，可让其他同事过来问，

昨天XX客户定了XX型号的2

台电脑已经到了，什么时候

送货

例如：客户在价格上还有些犹

豫时，可拿之前写好的销售单

给客户看，说明这个价格已经

很低了

例如：对客户说，您看我们聊得也

很投机，要不这样，我把自己内部

的购机折扣名额让给你吧

例如：顾客在价格上长期纠

缠时，原本最低报价5000，

再向店长请示能否再低，这

时店长告知说该机型今天通

知涨价，要贵30－100，这

时顾客的重心已经变为如何

不加价。
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增值服务的目的

成功的增值和附加销售取决于发现尽可能多的需求的能力

销售产品中更高级
且价值更高的

销售满足客户全面
需求的其他产品

增值销售 附加销售
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上门回访

电话回访

短信回访
邮件回访

回访客户的注意事项：

• 表明身份

• 核实对方身份

• 讲明目的

• 确认对方是否方便

• 简明扼要、注意语气

售后回访的方式和注意事项
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05 06 07探寻需求 产品推荐 解答异议

可结合入产品课程的销售技巧推荐
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课程前期调研 卖点和实战结合

产品课程结合销售技巧的两大要点



课程前期调研



课前需要调研的内容

1 2 3 4

学员想了解哪些知识点 学员对产品的掌握情况 市场上的竞品 客户对产品的评价
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学员想了解产品的哪些知识点

实际上：

你教多少并不重要，重要的

是学员能对你教的东西运用

多少,

知彼才是关键，我们在授课

前掌握学员想要了解的知识

点，并在课程中帮助学员得

以解决。这样学员才能真正

掌握到自己想要了解的知识。

也会觉得本次听课更具意义。
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了解学员掌握情况

有时我们在台上滔滔不绝，

而台下的学员却一脸茫然，

这也许是因为学员对所讲的

知识点不够了解，亦或是对

本卖点已经足够了解觉得无

需再听，所以我们要了解学

员对硬件知识和本次所讲的

卖点了解多少后。再进行针

对性讲解。

实际上：

你有多么博学并不重要，

重要的是学员能听懂多少
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了解市场上的竞品

实际上：

你不仅要充分了解自己所讲的产品，

还要了解它的竞品。

竞品是学员想要了解的问题，因为

很多客户在咨询产品时经常提到竞

品如何如何…,你们的产品如何如

何….,故此，我们需要去了解产品的

竞品，然后告知学员，让学员遇到

此问题后可以从容应对。
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客户对产品的评价

有时客户会针对产品的某个卖

点提出尖锐的问题，会让我们

的学员无法做出解释，这些问

题也是我们需要掌握的并帮助

学员去解决的。

实际上：

不仅要了解学员对产品的评

价，还要掌握用户对产品的

评价。



课前调研的几种方式

1 2 3 4

走访市场 和销售沟通 课前问卷 现场询问
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通过现场询问了解学员需求

01 02 03 04
开课时询问学员对产
品卖点的疑惑，或对
产品属性有哪些疑问。

将学员提出的所有
的问题记录在讲课
的白板上。

在讲课过程中逐一
解决学员所提出的
问题，

最后通过回顾和总结
学员所提出的问题。
并对未解答问题做出
解答。
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通过走访市场了解学员掌握情况

假装成客户走进我们店面，站在客户的角度上向我们的销售人员提问本次培训相关的知识点，记下学员对产品

卖点的了解情况。然后在开始讲课时着重把他们的不懂之处进行详细讲解。

走访市场
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通过多方市场了解竞品

传统3C市场 电脑评测网 电商渠道

到竞品店面体验产品真机，发现

优缺点。

第三方评测网站，可以深入了解笔

记本的内部。

通过产品页面下的评价，了解购买

用户对产品的反馈。并在讲课中告

知于学员。
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通过电商市场了解客户对产品的评价

电商渠道

我们不仅要关注竞品的评价，更要关注我们所培训产品的评价，

尤其是客户给予的差评，分析差评后在讲课过程中告知于学员，

防止不良售后的发生。
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通过课前问卷，了解学员掌握情况

课前问卷（Demo）

（1）你有卖过本次培训所要讲的X1 Carbon 2017吗？ ( 单选题)

选项：A ：卖过很多 B：很少卖 C:   没卖过 D:从没见过此产品

（2）你在知行汇或其它渠道了解过本次培训的产品吗？( 多选题 )

选项

A：在知行汇下载过课件

B：在知行汇微信上看过产品知识推送

C :  在其它网站上看过评测

D :  从没了解过此产品

（3）其它…….(       )

选项：A ： B： C:                D:

开课前10-20分钟左右，邀请学员

填写问卷，通过问卷结果了解学

员对产品或知识点的掌握情况。
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和销售去沟通，全方位了解培训学员

无论是走访市场，还是课前沟通，

都需要我们走到销售中去，也要站

在销售的立场中去看待问题，做到

全方位了解培训学员，让培训更接

地气。



把卖点和实战结合
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给PPT做减法，

客户利益
的描述

减文字

冗长的
名词解释

重复的
基础卖点

给授课PPT做减法
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需要减去的内容

1

第1页：删除红字的客户利益，因为客户利益需要我们去引导学员自我

发现。

第2页：删除红框部分的名词解释，由于我们的原始课件是阅读型PPT，

带有很多名词解释，而在演讲中，这些名词需要我们去讲明白，而不

是让学员自己看。

第3页：删除整页，因为APS主动硬盘保护已经是老生常谈的卖点了，

学员对比了解的也很清楚，无需使用过多的语音去讲解此类卖点。

2

3
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为培训内容做加法

对应产品定位的

客户特点

从产品卖点到

客户利益
知己知彼
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望 闻 问

对应产品定位的客户特点
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望
兴趣所在

性格特点

经济状况

满意程度

决策因素

穿着打扮

随身物品

言行举止

神态、年龄

对产品及推荐的反应

对流行及科技因素认知

随行人员及关系

观察内容 得到信息

仔细观察
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问
需求五问

Who What Where When HOW

much

使
用
者
（
或
决
策
者
）

用
途
（
主
要
、
次
要
）

使
用
环
境

使
用
经
验
和
个
人
偏
好

预
算
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闻
细心倾听

听取客户的牢骚和抱怨，不要中途打断

听取客户于同行人之间的交流，探寻有用信息

听取客户的不同意见，不要强行反驳
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“望、闻、问”如何应用在课程中

客户进入店面穿着精致的西装，带着几万
块的欧米伽手表进入店面。

望：

问：

闻：

是购买一台自己使用的电脑还是给他人购
买

客户回答想要一款轻便的超薄的笔记本，

可初步判断用户的经济实力不俗

如果是自己用可询问用户想要一款用来做
什么的笔记本，如果是给别人购买，再继
续询问是给谁用（家人还是公司员工）

我们可尝试推荐X1 Carbon 2017
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销售员错误案例剖析

以上对话来自于走访市场时，某销售人员的对 X1 Carbon的讲解，请问

这样给客户推荐产品真的可以吗？

备注：在举例时，请不要指名道姓，只说某位销售小伙伴即可

销售人员：我们X1 Carbon这款电脑的重量

仅有1.13Kg,比上一代产品轻了6%，即使产

品这么薄，但它也通过了严苛的12项的军规

测试，机身又轻又结实，
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引导学员思考客户利益

其实很多销售人员存在只简单的说卖点的情况，但销

售的目的为互赢，满足了用户的需求后客户才会购买，

由于上面我们已经把PPT内容中的客户利益部分删掉，

所以在讲课的过程中，我们需要引导学员说出卖点所

针对的客户利益。
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您好，我觉得这款产品蛮适合您的，这是因为这

款电脑有可能是全球最轻薄的商务笔记本了，它

和两瓶矿泉水的重量差不多（产品拟物法，直接

说重量有可能客户没概念），这样您在外出旅行

和出差的时候携带都特别方便，您在机场候机厅

等待登机的时候也可以随时把笔记本拿出来看个

电影啥的，多好啊（产品利益场景化）再说了，

这样的笔记本，也特别符合您高雅、稳重的气质

（PMP）

把客户利益场景化



2017 Lenovo Internal. All rights reserved.

客户关于产品对竞品的疑问 谈优势化劣势

拿竞品作对比

之前我们讲过要了解竞品信息，是因为客户经常会拿竞品和我们的产品作对比，遇到此情况，

我们可以告知学员可以通过两步去解决，并给学员举例说明。
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拿竞品做对比

举例说明

客户提出关于竞品的问题

1

先优劣势

2

谈优势

3

为什么你们这款电脑（X1

Carbon）的内存频率是

DDR3L ，而其它品牌却是

DDR4的呢？

打消了客户疑虑后， 接下来向客户阐述

其实现在影响电脑速度的是固态硬盘，

一块好的固态硬盘，可以使电脑的开机

速度和打开文件的速度提升很大，然后

我们再来讲X1 Carbon PCIe NVMe硬盘

的优势。

首先给客户说明DDR3L和DDR4内存

的差距只是体现在跑分上,对日常使

用的影响根本微乎其微,只会增加电

脑的总成本。
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拓展自身知识

案例来自于小米电视微信公众号

由于我们PPT课件的篇幅有限，对一些卖点描述的不够详尽，但为了更好的让学员理解此卖点的优势，我们还需

要自行拓展学习，左侧图片中对于杜比全景声的描述来源于小米电视微信公众号，对全景声的解释很到位。我们

也可以在课程中学以致用。

拓展自身知识

PPT课件的内容
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逛卖场

订阅杂志

看评测关注IT界
公众号 看IT新闻

看电脑报

和销售多沟通

多种渠道拓展自身知识

作为一名销售导师，我们除了要了解产品PPT课件中所

讲的知识外，还需要通过其它渠道增强自身的知识。



总结



如何让产品授课更具实战

课前调研 把卖点和实战相结合

学员想了
解什么

市场上的
竞品

学员掌握
情况

客户对产
品的评价 知己知彼

从产品卖
点到客户

利益

对应产品定位
的客户特点

道 术



Thanks
演 讲 , 成 就 他 人 ， 还 是 成 就 自 己 ？

Thanks


