
价值销售技巧
概 述
在高价格的产品/服务/方案销售的过程中，最后的结果有三类：

1. 得标：客户认为我们提供最好的方案，也确实有能力交付承诺。
2. 失败：客户认为竞争者比我们优秀，对他们的交付有信心。
3. 流标：认为没有一家公司可以满足需要，也不认为现在是适当的时机进场。

企业在做高价格采购的时候，审核的过程必定是非常严谨，也同时有许多关系人参与其中。
而财务部的参与必定非常积极，因为采购后的绩效预测是财务部的工作，因此，这个销售
过程所需要的技巧已经超越一般的销售技巧的范围，已经进入策略的高度。

这个课程的设计是以前期的销售拜访中的资料收集及概念确认，做财务的投资计算，最后
到客户采购委员会做 “价值提案的简报“，在这次的简报中，采购委员会听取销售经理的提
案，销售公司是如何满足/超越采购委员会的期望。在大部分的情况，采购委员会在会后
会做出决定，然后就开始走签约流程。可以说，销售经理经过数月（甚至是数年）的努力
耕耘是否能够回收，就看这一次的简报了！但是，大部分的销售经理只是把营销部门或技
术部门的简报稍稍整理就上台报告，凭借过去时间的关系经营，就以为轻松过关，而多半
是铩羽而归。

本课程的设计，是针对销售过程中最后，也是最
重要的一个环节：价值提案的简报（标书简报）
的呈现。这个简报的内容不是公司介绍，也不应
该是产品介绍，更是向客户演示销售公司是如何
满足客户的需求，创造价值，让客户的每一块钱
的投资都得到回报。

在整个销售的过程中，所有前期的努力，都会在
最后一次的提案简报会议中呈现。销售人员必须
在提案会议前，做足准备的工作，影响客户内部
的相关人，理解客户所面对的挑战，需要什么样
的解决方案，然后在销售价值简报（标书简报）的
时候精彩演出，完美的答辩后，获得最后的成功。

在课程的进行中，讲师透过原理讲解和工具介绍后，学员就开始进行自己项目的准备工作，
高度互动及引导的活动，让学员有机会制作一份自己的简报，同时做简报时的角色扮演。

价值提案销售简报 计划表



学习流程
在课程中，学员将通过不同形式学习活动，来学习以下课题：（这些活动将包括小组与全
体讨论、个人与结队练习等…）

● 介绍价值销售的基本原理
● 透过架构及工具来设计价值提案
● 进行财务计算价值提案的投资回报率
● 使用模版制作销售价值简报（标书简报）
● 报告后的答辩及处理客户质疑的技巧

课程收益
在课程结束后，学员将学会以下技巧及收获：

● 了解价值销售的基本原理和架构
● 从客户为出发点，制作价值主张，可以在简报前的业务推动，也用于简报中
● 掌握访谈技巧，获取客户的观点
● 理解财务计算中所需要的元素
● 学习如何计算财务指数：ROI, IRR, NPV, Payback, 及其他指标
● 参考样板以制作销售价值简报（标书简报）
● 运用答辩技巧，处理客户合理的疑问及不合理的挑战
● 快速判断客户的类型，进行合适的处理



《价值销售技巧》
模块 课程大纲 时间分 教学方法

课程导入 • 开场（客户方）
• 破冰活动
• 研讨公约
• 课程介绍
• 活动：在上海买房子，如何决策

15 分

• 内容讲解
• 猜猜看
• 小组讨论

第一单元

价值销售的基本
原理

• 单元目的：让学员了解客户的购买流程就是一
个决策流程，而销售要跟着客户的韵律而动，
才能掌握客户的需求，提供产品/服务/方案

• 销售的定义：帮助客户做出决策与采取行动的
过程

• 三种购买的原因：改善、追求、避险
• 价值销售的概念
• 价值销售模型
• 客户眼中的价值
• 好的价值提案是...
• 活动：客户为什么要改变

60 分

• 内容讲解
• 技巧演示
• 话术准备
• 小组讨论

第二单元

创造客户价值的
机会

• 单元目的：从客户为出发点，制作价值主张，
可以在简报前的业务推动，也用于简报中

• 动机陈述：客户购买（改变）的真正原因，而
不是买销售方产品的原因

• 商业挑战：客户所面对的挑战是激起客户改变
的起因

• 明确关系人：不同关系人有不同的看法，从关
系人的角度思考，什么叫做“赢”的感觉

• 期望结果：客户购买的不是产品，而是结果
• 连接特色及方案：我们销售的产品/服务/方案

是如何帮助客户解决问题，建立优势？
• 价值类别及指标：创造价值的方式：减少成

本、避免成本、增加收入
• 价值陈述：如何将前面的元素，组合成为对客

户承诺的价值陈述
• 客户访谈技巧：ORID
• 活动：使用计划表发展价值陈述

90 分

• 内容讲解
• 小组讨论
• 角色扮演
• 活动：大家来
找渣

• 工具：计划表



第三单元

计算财务价值

• 单元目的：理解财务计算中所需要的元素，学
习如何计算财务指数：ROI, IRR, NPV, 
Payback, 及其他指标。

• 痛点分析：客户的痛点越痛，价值就越高
• 用 “SCORE“ 来寻找元素
• 设计需求分析的问句
• 计算投资回报

- ROI 计算投资回报 = 回报 - 投资
- ROI 计算投资回报率 = （回报 - 投资）/投

资
- Payback Period 回收期= 成本 / 现金流
- IRR 内部收益率
- NPV 净现值

75 分

• 内容讲解
• 小组讨论
• 角色扮演
• 财务计算
• 工具：

- 计划表

第四单元

价值销售简报

• 单元目的：参考样板以制作销售价值简报（标
书简报）PPT

•  提案的目的不是在做产品介绍，而是要整合
及验证客户希望产出的结果，而销售方是如何
帮助客户完成心愿及投资回报的预测

• 案例演示：一个公司的案例
• 活动：

- 制作 PPT 草案
- 简报 PPT

60 分

• 内容讲解
• 技巧演示
• 小组讨论
• 角色扮演
• 提案制作

第五单元

简报中的答辩技
巧

• 单元目的：运用答辩技巧，处理客户合理的疑
问及不合理的挑战，快速判断客户的类型，进
行合适的处理。

• 光是懂得软技巧（沟通）是不够的
• 话术的使用：要如何提升客户的体验，强化信

心
• 社交风格的快速判定
• 依照社交风格快速调整应对的方式
• 个性化解决方案指导
• 活动：

- 社交风格的测试
- 角色扮演：客户问题的处理

90 分

• 内容讲解
• 技巧演示
• 小组讨论
• 风格测评
• 角色扮演

总课时长度 6  小时 30 分

 休息时间：上下午各一场 15 分钟休息
中饭休息时间：1 个小时
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