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A B C

前言开场白（一）1



A B

C D

前言开场白（二）1
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这家公司实
力如何？

产品好不好
卖呀？

提成会不会
给到位？

是不是要长
期做下去？

企业文化如
何？

老板会不会
好相处？

销售者
心里

实现价值赢得加薪

升职机会人人平等

撸起袖子拼命完成目标

公司是一个平台，如
何利用好平台赚取应
得的利益，首先得锻
炼好赚钱的本领。

2



能提供的跟客
户差距太大了

销售者
心里惧怕

拜访

2

缺乏自信，害
怕自身能力不
足

事前准备不够
充分

预想会被客户
拒绝

勇敢的走出去



积累学习，提
高自己各方面
能力与知识

如何消除
拜访恐惧

2
事前充分准备

请同事或主管
建议，设计拜
访细节，甚至
共同拜访

让客户体会到
你是在真心帮
助他

坚定信念，最坏结果是失败而已，机会还很多。



？
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有 需 求
想办法满足需求

没 有 需 求
想办法请人提出需求

关 系 好
不在乎产品好坏都用

不看关系、只看价值





01

（大家都用，所以我也
用）

02

求 异 心 里

03

另 类 反 叛 心 里

（大家都用，我偏不用）

客户心里消费分析



01

感 性 动 机

02

理 性 动 机

客户购买动机分析



显性（产品原因、非人为原因）01

隐性（人为原因、非产品原因）02

你的客户为何不选择你的产品？



B、重点开发

数量合理，同时注
意清除不合理客户

A、大客户

集中公司资源

D、机会主义

用最小的资源，敢
于放弃

C、维持关系

注意合理分配资源

客户分类



明确了什么是我们的大
客户。这里强调我们。
之前我们谈客户规模，
品牌多大，多少员工。

01

正确评估我们产品在其
中发挥的作用与价值

02 03

客户分类告诉我们什么？



行业区别 1

客户需求 3

细分行业2

细分优势 5

细分吸引力4



提高公司市场营销活动的成功率及经营效益；01

公司资源集中，满足行业客户需求；02

利于公司在竞争中选择正确定位，并不断增强适应能力及应变能力；03

更了解行业发展趋势动态，知己知彼，扬长避短；04

形成行业规模，事半功倍；06
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集和诚产品营销技巧培训

➋
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在工作中的绩效取决于员工的态度、

知识、技巧这三个因素。态度背后

是由观念支撑的，所以态度培训的

关键是改变观念，以期产生“与君

一席话，胜读十年书”的效果。

销售技巧培训的目标是通过提高销售人员的个人绩效来达成企业的销售业绩，除此之外别无所求。因此企业的销售培训工作要始终以企业的

业务发展和企业赢利为目的，要强调培训的目的性，要注重研究现状和需求，眼睛盯着业绩和发展，把注意力放到可以通过培训解决的问题

上。要明确划分培训的种类和层次，研究不同培训对象的特点和特殊需求，在内容和方法的选择上做到恰如其分。这是培训取得成功的前提。

培训目的1
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避免电话交流过长，争取当
面拜访机会。

表明不是陌生拜访，守约，守时。

（刘工您好！我是集和诚的小张，
做工业平板电脑的，上周五我们
通过电话，约好今天上午10：00
联系，您现在方便吗？）

组织好要交流的语言，预演自
己想要达到的目标，准备好纸、
笔、产品资料、实物等。

（要让客户在千里之外感受到
你的微笑；感受到你在认真记
录；感受到你的内心）

02



n 具体什么事情？（1、2、3……）
n 解决技术问题，带相关技术支持人员一同拜访？
n 技术交流，产品培训要说明拜访目的，想要对方什么人员参加。
n 有重要领导一同前往，首先说明，提出要跟对方领导商讨的意图和想要

交流的话题。
n 电话时间最好是选择不忙的时间点。（12：20左右？17：30左右？20：

00左右？）
n 尊重对方。（不要自己认为很熟，就老刘、老张的称呼，还是以刘经理、

张经理，如果是年纪相近，关系不错，可以名字相称，可能更亲近？）
n 强调特意过来拜访。（我下午刚好路过，特意来拜访？我下午要去拜访

的客户跟您很近，好久不见，特意想问下您是否方便？）
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A B C D
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l 重要客户相关礼物准备
（如何选择合适的礼物？）

l 交通工具有时也很讲究
l 地点的选择（办公室、咖

啡厅、酒店、餐厅等）01

02

l 在手触摸主板时，你是否
有准备过防静电手套？或
方式。

l 对客户所从事的行业、行
情是否有做功课？

l 是否有准备失败（心态）
l ……

l 着装、名片、笔、笔记本？
l 笔记本电脑以及报告的PPT
l 样品实物准备，

JHCTECH三宝（平板电
脑，BOX，主板）

l 是否需要同事、主管、老
板、技术人员等一同前往？

l 跟合作伙伴共同拜访客户
角色如何？

l 前期是否有预演？（比如
项目投标现场）

A



03

04

u 强调细小的设计，让客户对
我们产品感兴趣。

u 交流的时间多少合适？（行
为动作中是否能判断？）

u 多人一起交流时，是否有照
顾到其他人感受？01

02

u 如何判断客户是否真正有需
求？（数量、参数、交期）

u 哪些信息表明客户对我们这
次拜访表示满意？

u 走时我们应该注意哪些细节？
（握手、下次机会、会后邮
件总结）

u ……

u 选择位置很重要
u 从对方着装、发型、言谈

是否可以判断其性格？
u 第一次见面如何给对方留

下较好的印象？

u 你如何判断对方对你滔滔
不绝感兴趣？

u 在你介绍产品时你的手在
哪里？对方眼神在哪？

u 客户拿我们产品跟同行对
比时具体参数是什么？

B



01

Ø 保持微笑，生活和工作都需要仪式感
Ø 适当的运用幽默技巧，可以消除客户的紧张情绪（已是脱裤子的价格啦）
Ø 一味迁就、忍让、迎合、讨好对方，这样，只会助长对方的无理要求，破

坏谈判气氛（新人最好是跟老业务一起）
Ø 和谐的谈判气氛是建立在互相尊重、互相信任、互相谅解的基础上坚持，

该争取的一定要争取（会叫的孩子有奶喝）

02

Ø 创造和谐、融洽的谈判气氛，开局阶段是重要的.这就是双方都重视“开场
白的原因”

Ø 了解当下实时要闻，灵活掌握尺度，随机切入正题（如疫情）
Ø 选择合适环境固然重要，但很多时候我们是在适应各种环境下随机应变
Ø 在酒桌上应酬越是领导越讲究（话虽如此，但行动见其修养）
Ø 注重礼仪、大方得体、不失优雅、合理安排、尊重他人、
     善待自己、爱护家人

C



A B
u 什么情况是见好？为何要收呢？
u 抓住时机，主动要订单（大部份销售人员弱点）
u 此情此景不应得寸进尺，见好就收，很多机会

私下交流
u 矜持一点，小心别被人耍了还不知道

u 给了你测试机会，就先顺着把机会把握好
u 既然引荐的人没有时间，就回头再约，别

强人所难（出差情况不同）
u 点到为止，自己也不要太过于依赖
u 生意不成仁义在，客户会给你介绍机会

D
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p 选择符合客户要求的产品，还是选择自己有优势的方
案？（很重要）            
p 客户可以选择购买样品测试吗？（你敢不敢提）
p 项目型公司和产品型公司选择测试有何区别？
p 大部份销售坐着等结果（怎么主动出击?）

前言
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03

05

04

02

06

谁负责测试？他是否
专业？核定流程是什
么？

什么样条件算通过
（产品用在哪里？）

客户测试方法如何？
测试工具？

什么时候开始测？什
么时候结束？

有哪些竞争对手在测
试？谁在测试？结果
如何？

测试中可能出现什么
问题？如何解决？
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01 03



了解客户测试项目（功能、性能、高低温、EMC、
3C、兼容性等）、测试方法及通过的标准2

提前提供要测试产品的说明书，提前请我们自身客服作
模拟测试，再提交客户测试。客户问：你测过没有？3

了解用户产品的市场定位及对硬件确切要求（准确
把握。举例：I5的机器）不要忽略价格的摸底，避
免无用功

1

充分了解本次项目方案的定型关键人
表象:研发。隐藏性：品质，生产，采购，工程。。。4



样品与客户产品出现兼
容性问题

样品的相关资料准备不
充分，问题不断

我们产品测试不通过

提供样品不一定符合客户真
正需求；客户需求发生变化

样品迟迟不测试
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销
售
过
程

• 要求承诺

• 介绍解决方案

• 发掘需求

• 建立信任

时     间

应对价格咨询

价格商谈原则

价格商谈技巧

价格商谈时机



应对价格咨询

价格商谈原则

价格商谈技巧

价格商谈时机



02

模拟以下两种
情景



 

Ø 注意观察客户询问的语气和神态

Ø 简单建立顾客的舒适区

Ø 禁忌立即进行价格商谈

客户第一次见面，就开始询问底价



应对价格咨询

价格商谈原则

价格商谈技巧

价格商谈时机



应对价格咨询

价格商谈原则

价格商谈技巧

价格商谈时机



应对价格咨询

价格商谈原则

价格商谈技巧

价格商谈时机
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 准确把握价格商谈的时机

 价格商谈的前提条件：取得顾客的“相对购买承诺”

 价格商谈成功的重要因素：充分的准备，选择对客户（梳子卖给和尚）

 必须找到价格争议的真正原因

 价格商谈的目标：双赢

• 客户：以最便宜的价格买到最合适的产品

• 业务：以客户能接受的最高的价格卖出产品；同时，让顾客找到“赢”的感觉------“最便宜的价格

买到最合适的产品”



只有确认客户的承诺是诚心的，才是开始价格商谈的时候。



应对价格咨询

价格商谈原则

价格商谈技巧

价格商谈时机



应对价格咨询

价格商谈原则

价格商谈技巧

价格商谈时机



贪小便宜

怀疑？对销售人员不售任

买的便宜可以炫耀

听信他人的言语

货比三家不吃亏

单纯的试探

过去的经验、害怕被骗

与竞争品牌的比较

Ø 探索客户砍价的心里

应对价格咨询

价格商谈原则

价格商谈技巧

价格商谈时机



应对价格咨询

价格商谈原则

价格商谈技巧

价格商谈时机
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应对价格咨询

价格商谈原则

价格商谈技巧

价格商谈时机



应对价格咨询

价格商谈原则

价格商谈技巧

价格商谈时机

注意拿捏好分寸及前期测试阶段了解的基础和coach提供的信息，

一定不要让客户觉得你不实在！

1



应对价格咨询

价格商谈原则

价格商谈技巧

价格商谈时机

2

A

在对手提出议价时表示惊讶
（注：客户不会认为你马上
就会接受他的提议，但是如
果你不表示惊讶，等于告诉
对方他的价格你愿意接受）；

B

如果你毫无惊讶的神情，
对手的态度会更加强硬，
附加条件会更多。



应对价格咨询

价格商谈原则

价格商谈技巧

价格商谈时机

3

A

C

B



应对价格咨询

价格商谈原则

价格商谈技巧

价格商谈时机



应对价格咨询

价格商谈原则

价格商谈技巧

价格商谈时机

A



应对价格咨询

价格商谈原则

价格商谈技巧

价格商谈时机

B



应对价格咨询

价格商谈原则

价格商谈技巧

价格商谈时机

C

01

02

03



应对价格咨询

价格商谈原则

价格商谈技巧

价格商谈时机

D

01

02



应对价格咨询

价格商谈原则

价格商谈技巧

价格商谈时机

E

合适的让价：？？？？？？？？？？



1、价格谈判不是和竞争对手杀价，即使你这次从价格上把对手杀死，并不代表你
可以好好的活，价格杀手最终杀死的是自己。
2、只知道价格取胜的业务并非优秀的业务。
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案例分析（一）

客户提出需求（项目型）



针对厂家：多年前的解决方案
没有库存重新组织生产难度非
常大，除非有更高的利润。

针对销售：

针对客户：

回复客户报价



新推荐的产品方案确定

方案确定：
1，积极主动响应；
2，技术参数公开透明化；
3，多用专业术语。

方案及报价原则：
1，不在群里报具体价格；
2，大概报价只为摸底而非
出牌；
3，给自己思考和准备的空
间。



初期报价及跟进技巧
价格商谈技巧：
1，报出比竞争
对手及客户预算
还要高的价格；
2，针对价格透
明的配件，价差
一定要透明化。
（如：16T&8T 
HDD）
3，跟进所报出
方案及价格的反
馈，做到局面掌
控。



后期价格商务谈判技巧
运用技巧：
1，借助于高层力量；
2，红脸/黑脸扮演；
3，价格让步；
4，邮件抄送时机选择；
5，客户要的不是便宜，
而是感觉到便宜。



案例分析（二）

推
荐
方
案
创
造
需
求
①

销售者心态很重要：
1，用“终身学习”代替“临时学
习”，用“终身探索”代替“不再探
索”；
2，用“成长型思维”替代“固定型
思维”；
3，运用好公司行销资料坚持不懈去
探索。



推
荐
方
案
创
造
需
求
②

客户分类：
1，要搞清楚项目&产品型客户；
2，最终用户&渠道商；
3，什么类型的渠道商？（纯贸易、中
间商）
4，坚持以渠道建设为主的市场开发，
坚持以产品特性为主的客户开发原则。



推
荐
方
案
创
造
需
求
③

品牌价值：
1，集和诚品牌在同行中地位；
2，产品设计及用料好；
3，因为保证品质所以成本高；
4，不跟客户争论价格，而是要
跟客户讨论价值。



谢  谢！

请加我微信

地       址：深圳市光明区融汇路和同观路交汇处瑞丰光电大厦3、5、6层

服务热线：0755-8602 1176

网       址：www.jhctech.com.cn

邮       箱：tanxiaoqing@jhctech.com.cn
专注行业 精于产品 优于服务


