
解决方案销售技巧

在面对客户的时候，总是会发现很难挖掘到客户的需求，客户会说很多我们根本做不到的要

求，希望我们能够提供，然而给客户他们要的，他们又说这个不是，或者说还要别的。销售

人员总是在客户端浪费许多的时间，做许多的虚功。如果是一般的案子，那也就算了！如果

碰到一些大案子，特别是属于解决方案的销售，那么浪费的时间和精力就太多，甚至可能造

成公司经营的困难。

这个课程是期望能够把销售人员的能力提升到一个咨询顾问的层次，从引导客户的需求，到

我们的优势。

这次培训的目的有：

• 建立销售人员的基本观念

• 明确销售方向、定位、产品/服务

• 引导客户需求从价格优先到价值优先

• 如何寻找目标客户及如何约见客户

• 创建客户购买的愿景

• 如何进行解决方案的销售

课程大纲

第一单元 销售的基本观念 － 1.5 小时

• 销售的定义

• 价值的公式

• 环境变化如何影响销售

• 三种类型的销售模式

• 销售的九个原则

• 购买者的关注点变化

• 销售过程的要素

• 活动：定义销售过程



第二单元 明确销售方向、定位、产品/服务 － 1 小时

• 项目型销售的三个层次

• 公司的能力分析

• 活动：定义目标客户及价值主张

第三单元 如何约见客户 － 1 小时

• 商机=目标市场×客户×机会

• 商机开发的原则与开发路径

• 把线索变为商机的方法

• 激发客户兴趣的切入点

• 活动：

1. 参考案例分析设计

2. 客户应用场景设计

3. 客户约见脚本设计

第四单元 如何良好开场 － 1 小时

• 销售谈话的流程构建

• 客户采购目标的识别

• 客户成功故事引导

• 提问技巧解构

• 活动：角色扮演 - 引导对方承认痛点

第五单元 如何引导客户 － 2 小时

• 目标与期望能力连接

• 用业务场景展示能力

• RIC 引导技巧

• 与客户一起构建价值

• 目标扩展与方案梳理



• 活动：角色扮演 - RIC 引导技巧

课程长度：

1 天

培训方式

以研讨会的方式进行，让学员有充分讨论及练习，确保课堂的学习能够运用到工作上。

学员对象

销售代表、销售团队领导者、销售经理、销售总监、项目型的销售代表/主管、大客户的销

售代表/主管
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