
项目型销售业务流程管控——太极推手八式

【课程背景】

项目型销售具有周期长、采购流程繁琐、决策复杂、参与人员多、连贯性强、易影响士气、难以把
控结果等特点，对于销售人员有着较高的的素质和技能要求。但很多销售人员往往分不清哪个阶段
到底做什么事情，怎么做，有什么成功标准，公司的考核是什么、阶段与阶段之间有什么关联等等
问题，可以说一招失误满盘皆输，严重制约着项目的推进与成功实施。

    对于企业而言，也往往是重结果，轻过程。也仅仅采用销售人员获得的订单数量和订单的规模
作为目标来考核销售人员的绩效，这不但不能反映出销售人员的努力程度，而且还会因为对销售人
员的不公平评价而导致销售人员产生消极情绪。

现代销售观念认为：销售管理重在过程，有什么样的过程就会产生什么样的结果。一个好的过程一
定会产生一个好的结果，虽然这种结果也许来得并不那么快；但一个不好的过程则一定导致一个不
好的结果，这个结果一定会来的很快。这个观念对项目型销售的绩效考核具有非常重要的指导意义。

本课程的重要意义在于了解销售过程的基础上来提高销售表现，利用里程碑和成功标准来了解落差，
跟上进度。我们需要对比项目型销售推进流程和客户内部采购流程的进度，确定两者是否同步，我
们是否处于适当的位置，是否应该追赶进度，或者是应该放弃该销售项目。

【授课时长】

1天

【课程收益】

1. 了解项目型销售的特点、购买流程和客户采购流程；

2. 了解每个阶段之间流程关系和工作内容；

3. 掌握每个阶段实施过程中所必需的技巧与策略；

4. 了解每个阶段实施的成功标准和考核标准；

5. 熟练运用 SPIN销售技术，推动客户隐含需求向明确需求转变，促使客户采取强有力行动；

6. 运用 28个销售工具快速提升销售业绩，使培训轻松落地转化。

【授课对象】

工业自动化、电气自动化、仪器仪表、电子电器、工程机械、机械制造、建筑工程、工业原材料、
化工涂料、汽车客车、中央空调、暖通设备、电梯、钢铁、环保科技、IT 设备、新能源、高新技术
等行业销售人员。



【课程特色】

讲授互动、销售游戏、视频观摩、角色演练、小组研讨、案例分享、课堂练习、规律总结、难点答
疑。

【课程大纲】

第一单元  项目型销售推进流程概述              20分钟
1. 项目型销售推进流程与客户内部采购流程
2. 项目型销售里程碑与成功标准
3. 项目型销售人员的绩效与考核
◇思考：项目型销售是重过程还是重结果？为什么？
第二单元   项目型销售业务流程管控——太极推手八式
第一个流程： 客户规划与电话邀约                30分钟        
1. 客户规划
① 获得市场和客户信息的 7个渠道
② 市场和客户信息收集的 7个内容
2. 客户ABC分级管理
3. 客户开发的 4个方法
4. 电话邀约 4步骤
◇工具表格：《电话记录表》
◇工具表格：《客户基本信息登记表》
第二个流程： 深度接触                           90分钟
1. 客户拜访 6要点与 5 原则
2. 初步需求调研
① 挖掘客户需求的 3种提问技巧
② 需求调查提问四步骤——SPIN

◇视频观摩：《SPIN技术经典运用》
◇情景演练：结合公司产品进行 SPIN+BAF实战情景演练
◇工具表格：《客户拜访总结报告》
◇工具表格：《客户内部采购流程表》
◇工具表格：《项目跟踪进展分析表》
第三个流程： 提交初步方案                    30分钟  
1. 初步方案设计与修改的 3个要点
2. 对客户的采购标准进行 5点建议
3. 客户信息收集的 5个要点
4. 客户关系的维护与发展 3个要点
◇工具表格：《初期调研报告》
◇工具表格：《客户意见反馈表》
第四个流程：方案演示与技术交流               30分钟
1. 方案演示与技术交流的 5个目的
2. 进行方案演示与技术交流的 11个步骤与原则
3. 产品及技术知识的准备
4. 方案解说 4要点



◇工具表格：《技术交流计划表》
◇工具表格：《技术交流总结表》
第五个流程： 需求分析与正式方案设计          20分钟
1. 需求分析的 2个目的
2. 正式解决方案的内容必须满足 5个要求
◇工具表格：《关键决策人员基本信息表》
◇工具表格：《方案说明书》
第六个流程： 高层公关                       30分钟
1. 借用资源，借力打力
2. 细节决定成败
3. 风格矩阵图
4. 逃离痛苦，追求快乐
5. 高层互动
6. 参观考察
7. 商务活动
◇工具表格：《竞争对手分析表》
◇工具表格：《影响因素分析表》
◇工具表格：《强化客户关系计划表》
第七个流程： 商务谈判                    90分钟
1. 控制客户期望值
2. 报盘与接盘
① 不接受客户的第一次还盘
◇ 案例：接受第一次还盘的结果
◇ 视频观摩：不能简单说“不”
② 如何应对客户的第一次还盘？表情/手势/眼神
 3. 磋商
① 让步的 3个技巧
◇ 视频观摩：条件换条件
◇案例思考：这样的让步，你接受吗？
② 亮出底牌的 4个技巧
③ 打破僵局的 3个技巧
4. 达成协议
① 阻止谈判的 3个技巧
② 达成签约及关系维护
◇工具表格：《关键采购标准清单》
◇工具表格：《商务谈判计划书》
◇工具表格：《谈判记录表》
第八个流程： 签约成交                   20分钟
1. 签约成交的两大原则
◇工具表格：《售前与工程实施交接单》
◇工具表格：《异常客户信息表》




