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企业痛点

销售人员在销售过程中经常面临的误区：

• 注重每一次拜访, 但对于一系列的拜访没有明晰的计划；

• 容易将关注点放在产品本身, 忽略客户本身头脑中的优选原则；

• 利用数据说服客户, 但是很少探讨客户当前面临的困难, 使得说服遇到阻力；

• 当客户有质疑的时候, 比较难以回应。

为什么会有这么多的误区？

• 销售人员多半受过很多制式的销售技巧的训练, 这些销售技巧一般都是用来应对某一次单独的拜访,但是每一

次单独的拜访目标是如何形成的,这些都是销售人员凭借本能设定的，并不了解背后的原因。

• 销售人员的关注点多在自己身上和产品身上,就算提问,也是为了让客户回答出他需要的答案,是因为销售人员

不了解在整个销售过程中另外一个主体——客户头脑里的决策流程。

• 对于客户的质疑,销售人员受过很多训练,但是在瞬时做出反应并正确地应对,这方面的能力还不够。

• 对于客户头脑中已经有优选标准的客户,处理这种情况的技巧比较难,也训练得比较少。
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提升销售核心技能

课程大纲

模块一 导入

通过分析战略地图, 构建整体认知推进计划

• 销售的关键工作：通过推进客户的关键认知, 实

现销量的增长

• 客户的关键认知：就是在客户选择产品时的选

择标准

• 寻找关键认知的步骤

模块二 客户的购买流程

• 客户的购买流程是什么

• 客户的购买流程有哪些步骤：意识需求, 建立标

准, 评估方案, 化解风险

• 客户在购买流程的每一步, 他关注点是什么

模块三 销售流程匹配购买流程

• 客户购买流程的推动两大因素

• 销售流程如何与购买流程匹配

• 销售流程四步骤：挖掘需求, 影响标准,

呈现解决方案,建立信心

有的销售人员售卖的产品比较复杂，不是通过一两次拜访就可以实现赢单的。那么为了达成销售结果，就需要整体

规划每一次销售的策略和目标，将销售过程向前推进。

同时，在每一次与客户见面的过程中，为了提高拜访的质量，达成预先设计的销售结果，提升说服客户的能力也是

很重要的。

《策略性销售》课程帮助企业销售人员提升上述两方面的能力：

1）在销售进程中，不断地将销售过程向前推进，并为此制定策略的能力。

2）在拜访过程中，探寻、说服、展示以及处理异议的能力，从而大大增强企业销售的效果和效率。

解决思路

模块四 用 PSS 推进客户的购买进程

• 什么是 PSS：是一套完整的拜访步骤

 建立关系

 识别需求

 满足需求

 获得承诺

模块五 挖掘需求的拜访策略

• 此阶段的拜访目标是什么

 拜访目标：让客户意识到痛点是需要解决

的

 沟通内容：未被重视的风险

 最后需要拿到的承诺：客户认同这些风险

需要被重视和应对

• 识别需求：利用SALE的对话来挖掘客户的需求

(情境性问题,分析性问题,引导性问题,评估性

问题)

• 如何从产品的利益出发,设计出SALE的问题
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课程收益

 认识到影响客户抉择的关键要素是客户的关键认知，这些认知能够将各种产品区隔出来，使得有些产品成

为优选。

 了解到销售的目标本质是要改变客户的行为，根本的做法是让客户的认知发生变化，因为认知决定行为。

 了解到客户在购买过程中的思维过程，并了解到针对不同的购买流程应采取不同的应对行动。

 有效管理销售业绩，建立科学的销售业绩管理体制

• 利用试探性成交推动客户重视痛点

• 练习

 设计ＳＡＬＥ的提问

 角色演练ＳＡＬＥ

模块六 建立标准的拜访策略

• 此阶段的拜访目标是什么

 拜访目标：将和产品非常相关的选择标准植

入客户头脑

 沟通内容：客户的选择标准

 最后需要拿到的承诺：客户在头脑中加入了

或者修改了选择标准

• 识别需求：利用询问了解客户目前的选择标准（情

境性问题、分析性问题、引导性问题、评估性问

题）

• 满足需求：利用多层次提问,影响客户标准的建立

• 获得承诺：和客户确认,是否接受新的认知

• 练习

 设计建立标准的对话

 角色演练

模块七 呈现解决方案的拜访策略

• 此阶段的拜访目标是什么

 拜访目标：让客户接受我们产品的优势是可

以帮助客户的

 沟通内容：精准地呈现产品FAB

 最后需要拿到的承诺：客户在头脑中加入了

或者修改了选择标准

• 识别需求：询问重复客户的标准

• 满足需求：介绍产品的FAB

• 获得承诺：总结客户已经接受的产品利益，

要求客户行动：产品使用成交，退一步成交，

我的随访跟踪

模块八 建立信心的拜访策略

• 此阶段的拜访目标是什么

 拜访目标：打消客户在下决定之前的所

有疑虑

 沟通内容：理解客户的疑虑, 并且有针

对性地处理

 最后需要拿到的承诺：客户愿意使用产

品

• 识别需求：表示理解顾虑

• 满足需求：识别异议的类型, 处理异议四步

法

• 获得承诺：获得客户愿意使用产品的承诺

• 练习

 设计处理反对意见的话术

 角色演练

课程结束时，销售人员能够
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课程时间

课时：2 天（14 小时）

课程对象

销售经理、销售主管、销售代表

培训形式

课程特色

这是一个能够让销售看清楚销售拜访背后策略的课程

以往，企业也会为销售人员提供拜访技巧培训，但是都是针对单次拜访的技能，而对于如何推进销售整体的过

程训练比较少。这个课程将推进销售的整体策略，和拜访技术融合起来，帮助销售人员建立起清晰的全局观。

同时，也将销售技巧中的一些难点和重点进行了深化。

 通过战略地图，构建整体认知推进计划

 客户的购买流程

 销售的销售流程和客户的购买流程匹配

 用标准的拜访流程 PSS 推进客户的购买进程

 在销售进程中，执行高质量的拜访

内部培训（20-25 人）、工作坊、定制项目

 判断出客户处在购买流程的阶段，并在每一个购买阶段，应用不同的开场、询问、满足、成交的销售技

巧，不断把销售过程向前推进。

 熟练掌握提问技术，与客户探讨应用场景，引导客户发现需要解决的痛点。

 非常清晰地设定在整个销售过程中每一次的拜访目标。

 应用处理异议的话术，合适地解决客户的疑虑，推进销售进程。


