
提升销量的市场开拓技巧

概 述

从经济开放开始到现在，B2B 销售人员经历三个不同的时代：
1. 卖方市场：只要产品能够生产的出来，客户抢着买。

2. 供需平衡：那个时期要拼销售人员的努力程度，客户就在那里，只要你努力勤快找

客户，就会有生意。

3. 买方市场：销售人员再怎么努力，碰到的客户大多是专家。接触的第一句话就是：

你多少钱？太贵了！

在买方市场中，产品之间的差距逐渐减少，在买方以价格为优先的状况下，卖方增加竞争

力最快的方式就是降低生产成本及销售费用。降低销售费用从两方面着手：减少销售人员

和电子商务。采取降低销售费用的策略后，发现确实是降低费用后的价格竞争力有提升，

可以保住现有客户，但是要拓展新市场就心有余力不足了。卖方希望能够使用电子商务拓

展市场的时候，就发现很难在网站上表现价值，最后还是以杀价为主要的手段。但很多企

业产品的定位属于中高价位，这时候还是要回到销售人员的开发策略。但是，如何提升销

售人员的销量就是最大的挑战。虽然上过许多的销售技巧和产品知识培训，但是效果总是

不彰，主要的原因是一般的销售技巧课程，并不是针对客户开发而设计。

本课程是针对国内的B2B市场环境所设计的客户开发的销售课程，结合理论、实践、工
具及管理流程以帮助企业在完成培训后，能够立即提升新增客户数，以超越销售目标。为

让课程的理论与实际能够结合，于是期望学员能够带 30个客户名单，以便在课程的进行
中，直接将学习到的技巧，运用到实际的客户开发工作之中，极大化培训的效果。

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…）

● 购买心理的研究，了解如何从客户的角度来思考需求

● 提升业绩的方式，知道提升业绩有哪些方式，找到方向

● 提升业绩计划，用科学化的方式来计划业绩的达成

● 电话陌生拜访，知道如何处理客户的拒绝与排斥

● 探索扩大订单的可能，如果透过一连串的问题帮助客户思考正确的订购量

● 处理顾虑，可能的反对意见，成功获得客户的订单



《提升销量的市场开拓技巧》
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
• 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

购买心理的研究
及客户开发的途
径

• 单元目的：了解客户的购买心理，掌握客户购
买的动机

• 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
• 客户对于陌生拜访的心理及处理策略
• 活动：客户的需求分析及价值主张

30 分

• 内容讲解
• 技巧演示

• 小组讨论

第二单元

提升业绩的方式
• 单元目的：掌握提升业绩的路径及方法
• 提升业绩的 11个路径
• 提升能力的方式
• 活动：

- 探讨业绩提升的最佳机会及方法

30 分

• 内容讲解
• 技巧演示

• 个人活动
• 小组讨论

第三单元

提升业绩计划
• 单元目的：如何从销售业绩目标，反向计算所
需要投入的活动及资源

• 如何利用销售漏斗，进行销售业务目标的反向
计算所需要投入的活动

• 如何利用销售漏斗，进行销售业务目标的反向
计算所需要投入的资源

• 活动：
- 用自己的业务状况，进行计算，可以供学员
课后的使用

60 分

• 内容讲解
• 工具介绍
• 小组讨论
• 角色扮演

第五单元

电话陌生拜访
• 单元目的：掌握电话陌生拜访的技巧
• 电话陌生拜访的目的
• 客户讨厌陌生拜访的原因
• 如何处理拒绝：寄资料、已有供应商、不需要
• 突破守门人的技巧
• 活动：话术的设计及角色扮演

60 分

• 内容讲解
• 技巧演示

• 话术准备
• 小组讨论
• 三人小组讨论



第五单元

探索扩大订单的
可能

• 单元目的：透过不同的问题来提升订单的金额
• 订单金额的计算公式
• 问题的类型：开放式及限制式，这是最广为了
解，却最难以掌握的技巧，但在引导客户的运
用是非常重要。

• 活动：提升销量的提问话术

90 分

• 内容讲解
• 技巧演示

• 话术准备
• 小组讨论

第六单元

处理顾虑

• 单元目的：客户不会只接触我们一个供应商，
也在事前做过研究，所以对于我们也必定有些
既有的概念，所以要做出观点统合的动作。通
常客户接受我们的程度越高，对于顾虑的提出
也越踊跃。

• 竞争分析，预见负面反馈：预期客户可能提出
的顾虑，有许多是来自于竞争者的信息，而我
们要如何成功处理？

- 活动：收集客户的顾虑顾虑
• 获取反馈清单：如何能够顺利处理客户的顾
虑，就在这里发生的！处理好，就可以顺利进
行下一步，如果不行，那就要重新开始。

• 明确反馈背后的利益
• 明确反馈类型并回应
• 活动：反馈类型处理练习

90 分

• 内容讲解
• 技巧演示

• 话术准备
• 小组讨论

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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