
                                                          

课程介绍

名称 价值竞争

时间 两天一晚

对象 经理、销售人员
售前技术人员

适用 从推销转向顾问式销
售；从销售简单产品
转向销售解决方案；
从销售性价比转向销
售价值。

简介 建立关系、激发需求、
证明价值、帮助客户
建立购买标准、屏蔽
对手、成交、管理客
户期望值和收款

建议人数 20-30人

概述

销售方法正在从以产品为
中心的推销转向以客户为
中心的价值销售，并兼顾
竞争博弈。形成以客户采
购流程、行为和心理为核
心，衍生出来的销售方法
论，包括建立信任、发掘
需求、促成立项、屏蔽对
手、呈现价值、缓解风险
赢取承诺和回收账款八个
步骤。

课程目标

 形成先进的顾问式销售理念。
 结合企业和客户实际情况，梳理顾问式销售的模板。
 互动式的角色扮演，训练学员掌握核心的销售技巧。
 通过答辩和笔试，现场检查学习效果。

步骤

采用混合式学习，通过视频课程、漫画、声音课程、笔试
和答辩，与课程内容混合设计，极大提升学习效率，并衡
量学习成绩。

 预习：在线学习《摧龙八式》视频，学员在上课前掌
握课程的基本知识和理论。

 讲授：课程理论和基本知识
 分组讨论：学员使用实际案例，将产品和客户实际情

况相结合，完成顾问式销售的模板。
 测评：核心销售能力在线测评，对个人销售能力短板

进行分析，生成测评报告。
 作业：通过夜间魔鬼训练，学员反复打磨案例，加深

印象，巩固学习效果，并形成销售方法论模板。
 笔试：在线考试，检查对知识和理论的理解
 答辩，销售主管担任考官，学员模拟销售例会情景向

考官呈现。
 复习：通过喜马拉雅音频课程进行复习

预习 讲授 讨论 测评 作业 答辩 复习
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建议人数 20-30人

提纲

 客户采购流程：帮助学
员树立以客户为中心的
理念，理解传统推销和
顾问式销售的本质区别。

 以产品为中心和以

客户为中心

 客户的购买周期以

及每个阶段的关键

点

 发现需求：痛

点

 立项：投资回

报率

 设计：采购指

标

 评估比较：方

案的优劣势

 购买承诺：潜

在风险

 实施和使用：

期望值

 以客户为中心

销售方法论的

八个步骤

 销售方法论中的销售沟通技巧

 建立信任：通过兴趣点快速低成本推进客户关系，为
销售打好基础。

 客户挑选和商机判断

 客户资料、客户分析和客户购买角色

 两种关系纬度：兴趣和需求

 客户性格和沟通类型

 客户关系发展阶段：认识、互动、私交和同盟

 工具：客户关系发展表

 分组讨论和案例分析

 激发需求：帮助客户发现需求，而不是被动等待客户
产生需求。

 两种销售方法：推销和顾问式销售

 需求模型

 产品销售和解决方案销售

 客户的战略目标分析

 顾问式销售技巧

 现状提问

 痛点提问

 影响提问

 获益提问

 工具：痛点分析表

 分组讨论和案例分析分析解决方案
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

 促成立项：客户的购买
预算取决于我们能够给
客户带来的价值，这就
是投资回报率（投入产
出比），我们应该能够
明确说清楚价值，帮助
客户确定购买预算和时
间。

 决策层客户的行为

特点

 购买时间和预算

 价值和投资回报率

 拜访决策层销售技

巧

 工具：价值建议书

 案例分析和分组讨

论

 建立购买标准：要想摆
脱价格竞争，避免赢了
订单输了利润，就必须
建立和巩固购买标准的
优势。

 什么是采购指标

 软性指标和硬性

指标

 采购指标的重要

性和竞争性

 应对招投标的策略和方法

 竞争矩阵和策略

 工具：竞争矩阵

 分组讨论和案例分析

第一天课堂培训结束，请学员完成课后作业：
 销售能力测评
 以三人为一个小组，准备一台电脑，利用老师提供的

PPT 文档，指定客户行业和产品，完成工具和角色扮
演。反复练习，准备第二天下午的答辩考核。

 屏蔽对手：货比三家是客户的购买原则，我们不仅仅
要讲清楚自己的优势，还应该帮助客户看到友商的缺
陷和危害，同时避免攻击友商。 

 扩大价值交集

 竞争对手分析

 客户内部的桩脚和同盟

 常用的屏蔽对手的沟通技巧

 工具：屏蔽竞争对手表

 分组讨论和案例分析

 成交：客户对购买风险的忧虑，常导致购买顾虑和左
右摇摆，正确处理好客户的购买风险，就是临门一脚。

 购买风险和成交，四种类型的客户风险和顾虑

 两种缓解风险的策略

 工具：客户购买风险和策略
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 分组讨论和案例分

析

 管理期望：客户满意

度不仅取决于产品和

服务质量，也取决于

客户的期望值，这不

仅影响客户是否流失，

还直接影响到应收账

款。

 客户满意度和期望

值

 蜜月期管理

 磨合期管理

 成功期管理

 回收账款：现金流决
定企业生死存亡，收
款的重要性大于销售，
企业必须建立合理和
严格的考核和收款流
程。

 造成应收账款的

原因

 监控到货和服务

 坏帐的财务管理

 应收帐款的管理

流程

 销售漏斗管理：企业
只要建立先进的指挥
体系，才能确保先进
方法论的执行和落地，

并且建立起一套行之有效的销售目标分解、销售例会
和销售报表体系。
 销售漏斗管理的原理
 容量性指标和流动性指标
 销售报表
 销售例会、辅导和激励

 笔试（50 道题，30分钟闭卷考试。记个人成绩） 
 小组考核
 每学习小组配备两名考官，考官参加半个小时的
课程介绍和评估方法概述 

 两名考官使用一个配备投影机的独立空间，完成
考评（若场地有限，可分区域进行考核，每组需
配备电脑一台）

 三人一组 20分钟呈现，考官提问 10分钟
 考官用《评估表》打分，算出小组成绩
 发奖和考官总结


