
解决方案销售技巧
概 述
解决方案的销售是非常困难的，因为客户并不知道自己需要解决方案，更糟糕的是销售人员也不知
如何去卖的解决方案。因为，解决方案的销售有一些特性：
• 面对的是大型客户，属于复杂销售，参与购买决策者众多，而都有自己的想法和需求，整合
意见是非常大的挑战

• 对于解决方案的需求，通常是隐性而深层的。如果在客户内部没有共识，通常不会对外承认
• 解决方案都是属于定制化，也就是等到签约和交付后，才能确切知道交付的解决方案是什么。
所以，在销售中，是对于未来做出承诺的过程。

• 在销售过程中，客户的职位都比较高，要如何能够引导客户而成功销售是很大的挑战。
本课程是针对有经验的销售人员，期望能够把能力提升到一个咨询顾问的层次，从而引导客户的需
求，能够成功销售解决方案。为了要提供更好的培训效果，并能够延续培训效果到学员的正式工作
中，因此讲师会提供两份解决方案拜访表，一份在教室内练习，一份带回工作岗位上，持续使用。
这次培训的目的有：

1. 建立销售人员在解决方案销售的基本观念
2. 如何寻找潜在客户，并成功约见
3. 成功开场，让销售拜访有清楚的方向性
4. 塑造客户的愿景，让客户看到痛点被解决的价值
5. 要如何处理竞争者。采取正确的竞争策略
6. 拜访结束前，能够有效推动下一次拜访
7. 如何能够与高层人员洽谈
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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

•讨论：学员面临的挑战是什么？

30 分

•内容讲解

•猜猜看

•小组讨论

第一单元

认识解决方案销
售

•单元目标：帮助学员理解解决方案销售

•解决方案销售和一般销售的差异

•解决方案销售必须遵守的规则

•客户购买关注点的变化

•工具：购买流程与销售流程分析

•解决方案销售的管理方法

•解决方案销售的成功公式

•活动：分析购买流程与销售流程

90 分

•内容讲解

•技巧演示

•小组讨论

第二单元

挖掘潜在客户

•单元目标：寻找潜在客户，并成功约见潜在客
户

•STP 架构 - 潜在客户分析

•如何定位自己公司

•要如何找到自己公司的优势，又是客户有兴趣
的

•在拜访客户前，就能够找到可能的潜在商机

•分析潜在商机是如何在潜在客户组织中产生的

•面对客户时，我们的价值主张

•设计提供给客户的参考案例

•商机开发的原则与路径

•工具：陌生拜访的开场计划表

•回应拒绝话术

•活动：依照学员的情境，练习选择的工具

120 分

•内容讲解

•技巧演示

•个人活动

•小组讨论

第三单元

如何约见客户

•单元目标：有效开场，让客户承认痛点

•分析拜访对象

•工具：拜访对象分析图

•解决方案销售拜访流程 - 开场 - 目标识别

1.快速暖场

2.说明议程

3.公司介绍

4.参考案例

5.引出痛点

•工具：开场计划表

120 分•内容讲解

•技巧演示

•个人活动

•小组讨论
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•角色扮演 - 开场 - 目标识别

第四单元

创建客户愿景

•单元目标：成功引导客户从痛点到解决方案的
价值

•提问的技巧

•引导提问三步走

•解决方案销售拜访流程 - 创建 - 客户愿景

1.痛点优势

2.诊断原因

3.探究影响

4.解决方法

5.预期回报

•工具：创建愿景计划表

•角色扮演 - 创建 - 客户愿景

150 分

•内容讲解

•个人活动

•小组讨论

第五单元

处理竞争的策略

•单元目标：面对竞争者的处理方法

•解决方案销售拜访流程 - 处理 - 竞争策略

1.评估地位

2.分析竞争

3.选择策略

4.备胎上位

•解决方案销售拜访流程 - 结束 - 行动计划

1.行动计划

5.价值验证

6.互惠谈判

7.签约交付

•角色扮演：处理竞争、行动计划

150 分

•内容讲解

•技巧演示

•话术准备

•小组讨论

•三人小组讨论

第六单元

拜访高层

•单元目标：帮助学员掌握拜访高层的技巧

•拜访高层的困难

•克服习惯的方式

•了解高层的思想

•高层会谈流程

•工具：高层会谈计划表

•角色扮演：高层的拜访

120 分

•内容讲解

•技巧演示

•话术准备

•小组讨论

•三人小组讨论

总课时长度13  小时 0 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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