【塑造高价值，吸引式销售】

课程大纲

为什么好产品卖不出去？

为什么好展厅客户印象不深？

为什么好价格客户还是没感觉？

价值塑造不到位，客户怎能中意产品？

价值互动不出彩，展厅体验怎能出彩？

价值销售不出色，怎会感觉价格合适？

销售不是价格的销售，而是价值的销售。

产品不是静态的塑造，而是动态的连接。

会买的是徒弟，会卖的才是师傅。

为什么同样的产品，客户会感觉不一样？

为什么有的讲解，客户听的津津有味？有的却味同嚼蜡？

为什么有的销售，没怎么提出成交，客户就主动成交？

价值塑造，是所有销售人必须学习的重要技能。

价值销售的逻辑方法，是高手的杀手锏。

塑造高价值，吸引式成交，是销售的目标。

余木老师，依据20来年营销、培训、咨询等实战经验，提炼出价值塑造的实用逻辑方法，帮助销售人增强价值感，提升客户粘性，提高成交率，增加回头客。

【课程价值】：

提升企业产品价值，吸引客户成交；

提升销售专业形象，赢得客户信赖；
让产品服务更好匹配客户，增强客户粘性；
用价值促进签单，提升销售成交率；
价值降低价格敏感度，提升产品溢价；
价值塑造吸引回头客，提高转介绍。
【授课方法】：

理论与运用结合——用理论提升思维高度，用运用落地操作实践。

方法与案例结合——通过案例理解方法运用，通过方法梳理案例逻辑。

讲解与互动结合——通过讲解认知逻辑方法，通过互动提升理解运用。

一边讲方法技巧，一边教导话术；从实战中提炼方法，从案例中归纳技法。

一边归纳，一边发散；从现象中找到逻辑，从方法中发散运用。

每次授课，都会根据参训企业情况，结合参训行业案例，进行授课；

每次培训，都会根据现场学员情况，灵活互动，提升学员感知收获。
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主讲老师：余木

资深营销操盘手

职业团队建设师
多家企业商业顾问

20多年营销操盘和培训咨询经验

15年大型营销活动操盘和顾问经验

为深度合作公司整体操盘营销发展

为不少公司策划营销战略战术战斗

为众多知名企业和特色公司培训

【课程大纲】：
一、价值塑造的价值——成交是塑造出来的

1、销售三部曲：

1）顾问式销售+价值塑造+成交主张，三者融合销售法

2）顾问式销售的价值威力和方法运用

3）价值塑造的4大价值吸引

4）成交主张的前提创造和时机把握

5）顾问式销售中的价值塑造运用

6）价值塑造中的顾问式销售运用

7）价值塑造和成交主张的嫁接
2、价值塑造到位是成交的关键因素：
1）价格是价值的体现，价格是对价值的感知

2）塑造价值的如何把握2大行动目标？

3）塑造价值的4大到位法则是什么？
3、价值塑造好处多多：

1）价值塑造对企业有哪6大好处？

2）价值塑造对客户有哪4大好处？

4、思维不同，价值塑造不同：
1）产品介绍思维和价值塑造思维有何不同？

2）营销常人和营销高手看产品有何不同？

二、塑造什么价值——价值的深度决定客户认知的高度
产品双面价值：

1）产品的双面价值是什么？

2）为什么要塑造产品双面价值？

3）如何塑造产品双面价值？

如何塑造产品的4好价值？

1）塑造产品应该要哪“4好”？

2）如果通过“4好”赢得客户认可？
塑造价值的6大内容：

1）塑造价值为什么是这6大内容？

2）6大内容如何让客户感觉重要？

塑造价值如何从优势特点到客户利益？

价值场景如何塑造？
1）价值应该塑造哪些场景？

2）价值塑造如何提升境界？
三、塑造价值思路——成交是专业讲解和有效引导的结合
1、价值塑造逻辑重点：
1）价值塑造有哪2大切面？

2）价值塑造如何把握3大重点？

3）成交不仅源于专业讲解，更源于有效引导。
2、销售如何专业讲解：
1）如何把握专业讲解的2个维度？

2）如何运用专业讲解的4大内容？

3、销售如何有效引导：
1）如何把握有效引导的2个维度？

2）如何运用展厅场景链接客户心理？

3）基于展厅场景的顺应式介绍话术

4）基于客户心理的主动式引导话术

4、成交型价值塑造：

1）什么是成交型价值塑造？

2）成交型价值塑造的3大维度运用

3）成交型思路设计：产品价值——客户利益

4）成交型话术设计：介绍型话术——引导型话术
5）成交型动作设计：销售动作——客户动作
5、塑造价值三部曲：

1）教育客户认知提升认可度

2）塑造产品卖点提升想要感

3）塑造客户利益实现成交

教育客户认知：
1）成交从教育认知开始

2）教育客户2个层面认知

3）站好教育客户的认知角度，赢得客户亲近

4）教育客户的2大认知高度，赢得客户认可

5）引导选购重点：归纳总结，和前呼应

6）教育认知4大手法
7、讲解产品卖点：
1）应该从哪些角度讲解产品？

2）如何讲解产品卖点更专业？
3）如何用信任背书讲解产品？
8、凸显客户利益：
1）如何让产品与客户利益紧密关联？
2）如何塑造与该客户相关的切实利益？

4）如何塑造产品客户利益4大内容？

5）如何展示自己的成交主张？
四、展厅讲解方法——展厅讲得好，销售很轻松
1、以点带面法：

1）以点带面的逻辑

2）展厅如何以点带面讲解？

3）展厅讲解把握哪些点哪些面？

4）展厅以点带面常用思路运用
2、三点式讲解法：

1）麦肯锡电梯法则

2）三点式讲解思维

3）三点式讲解的4点价值

4）展厅讲解三点式具体运用思路话术

3、生活化讲解法：

1）生活化讲解的代入感

2）描绘客户使用情景

3）让客户想象生活场景

4）生活化讲解情景话术

4、一体化讲解法：

1）一体化的4大价值

2）如何凸显展厅和服务整体性？

3）一体化讲解的具体实操
体验式讲解法：

1）如何引导客户互动体验？

2）客户体验的10大方式运用
3）如何让客户体验促进成交？
4）客户体验讲解的话术运用
6、引导式讲解法：
1）4大引导式讲解

2）如何具体运用引导式讲解？

3）引导式讲解注意事项
五、价值塑造黄金法门——塑造有法门，越进越成交
1、FAB塑造法：价值塑造最基本的法门
1）价值属性原理；尽量不要只说好处，还要说原理。

3）一般说辞和FAB说辞优劣比较

4）分门别类表述卖点FAB

5）差异化特性FAB运用
6）销售情境化FAB运用

7）把缺点变特点，把特点变卖点

2、FABE——强力价值证明：信任背书
1）客户5风险

2）证明有3宝

3）证明走3步

4）证明3角度

5）证明9方法
3、FBI塑造法——冲击客户观念
1）寓教于售的销售原则

2）冲击客户观念获得客户

3）冲击客户观念的情景故事

4）冲击客户观念的声音动作

5）冲击客户观念的道具演示
4、六步塑造法——价值塑造六脉神剑

1）价值销售常见的6点不足

2）销售的“第一原则”

3）价值销售6步塑造方法和话术，结合案例讲解
4）价值塑造5层表述

5）价值销售6化方法操作

6）好在何处5大维度和4种表现形式

六、价值塑造技法三宝——产品销售好不好，塑造技法很重要
1、提问引导——引起关注和思考

1）用陈设和提问有什么区别？分别会产生怎样的效果？

2）陈述变提问互动演练
3）客户提问变反问互动演练

4）提问的方式，不说正确的废话

5）问什么？6大问题见功夫

6）提问引导3大注意事项

2、形象描绘——挖掘痛苦，给予快乐
1）形象描绘的好处和底层逻辑

2）如何形象描绘痛苦？
3）如何形象描绘快乐？
4）如何描绘之前的痛苦和拥有后的快乐？
5）如何描绘购买的快乐和不购买的痛苦？
6）如何描绘买我家的快乐和买他家的痛苦？
7）如何描绘买品质的快乐和买普质的痛苦？
3、纵横对比——在对比中锚定成交
1）5类纵比显自己
2）8大横比赢对手

3）3种对比得客户

4）5种价值对比技巧和具体运用

5）现场情境对比互动演练
七、价值塑造表达手法——同样的产品，表达不一样价值就不一样
1、列数字：
1）把价值用数字表现出来，进行量化

2）价值量化3层面内容操作方法
3）列数字如何用好4个要素？
2、用概念：

1）用概念和不用概念的话术对比

2）用概念的5大好处，提升客户好感觉

3）用概念的2大来由，让记忆有力量
4）用概念的3大要求，让价值飞扬
5）用概念的4大方式，增强价值感
3、善修辞：

1）如何巧妙比喻塑造价值？

2）如何在销售中让比喻脱口而出？
3）如何类比产生价值联想？
4）排比，排山倒海的力量
5）价值塑造如何拟人，让价值可亲可信？
4、会引用：

1）销售引用的妙处
2）5种引用，增强价值说服力

引用3要素

5、造好句：

1）为什么销售要造好句？

2）好句的有哪些价值特征？
3）如何造好句增强价值感？
八、价值塑造逻辑法则和注意事项——价值塑造收放自如
1、产品卖点的表达逻辑：
1）如何有条理地塑造价值？
2）产品卖点讲解逻辑结构

3）讲解逻辑具体运用公式话术和演练
2、产品卖点塑造法则：
1）讲解顾两边

2）优势三强调

3）讲解四多少

3、价值塑造注意事项：
1）价值塑造易犯的6个错误

2）价值塑造3大关键

九、自我和团队价值塑造——销售人员如何凸显自己和团队
1、销售人员自我价值塑造的价值：
1）拥有个人品牌有什么优势呢？5大好处

2）销售人员个人影响力5大指标

2、个人形象包装塑造：

1）个人3大鲜明形象塑造

2）个人3大外在形象设计

3）个人4大专业形象包装

4）如何拥有一个闪亮的名号？

5）需要拥有2大个人名言

6）学后5招，塑造个人观点

3、自我和团队能力价值塑造：
1）3大方面展现自我特长

2）包装5类飘红业绩，获得客户佩服

3）自我营销“9力”
4、自我和团队好评塑造：
1）塑造6类好评，提升个人和团队好口碑

2）4种方式，经营客户好评

3）好评4个量化指标

4）好评3大内容层次
5、自我和团队荣耀塑造：
1）荣耀营销3大方面

2）荣耀提炼14个角度

3）荣耀展现3大要求

4）7种方式展示荣耀证明



