
项目销售技巧

现在销售的环境已经复杂化，不再是单纯地把产品/服务说清楚就足够了。更重要的是要能够结
合客户的需求及我们的优势，明确发展的机会点，发展为独特的销售诉求。在经过考虑竞争的
状况，而发展销售的策略。

在经济开放后，客户的组织不断地发展壮大，造成决策的流程也更为复杂。甚至客户内部的政
治氛围也会影响到最终采购的结果。我们要如何接触不同的决策关系人，要如何让决策关系人
能够对我开绿灯，让我们的销售工作得以顺利进行，这是这个课程的目的。

现在销售的产品/服务已经是逐渐复杂化，销售不再是销售代表一个人的工作，而是一个团队共
同的任务。一个完整的销售计划是不可取代的。

课程要点：

‣ 互联网原则：在与销售见面之前，客户已经通过互联网把你研究透了！

‣ 客户怎么买，你就要怎么卖

‣ 客户只和第一候选供应商谈生意，第一候选围着客户转，其他供应商围着第一候选
转

‣ 客户没有目标，销售就没有希望，客户有了清晰的需求，销售的希望也不大了

‣ 流程是销售的核心竞争优势

时间长度：

‣ 2 天

学习模块：

模块一：重新认识项目销售

‣ 项目销售和一般销售的差异

‣ 项目销售必须遵守的规则

‣ 购买流程与销售流程分析

‣ 复杂销售赢单的关键要素

‣ 问题规划：痛苦链的建立

‣ 愿景准备：目标库的建立

‣ 项目销售成功的公式

模块二：客户导向的解决方案销售

1. 策划出潜在客户

• 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
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• 参考案例分析设计

• 客户应用场景设计

• 客户约见脚本设计

2. 目标识别

• 找到公司的客户定位

• 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

3. 创建客户愿景

• 目标与期望能力连接

• 用业务场景展示能力

• 九宫格谈话模型构建

• 与客户一起构建价值

• 目标扩展与方案梳理

• ‘汇报’业务场景结构

• 拜访后邮件设计

4. 竞争策略

• 客户竞争关注点分析

• 项目销售可能的危险信号分析

• 不同状况下的竞争策略设计

• 投（议）标策略过程控制

• 竞争机会的检测

• 处理不期而遇的标书

• 利用九宫格重构愿景

5. 接触高层

• 为什么要见高层

• 如何才能见高层

• 见高层前的准备

• 与高层沟通技巧

• 拜访后的工作

• 高层邮件的撰写

6. 控制住客户采购流程

• 掌控采购流程的必要性

• 让客户主动请你写需求发展计划

• 成本效益分析

• 成功标准引导
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• 采购过程控制策略

• 处理客户迟迟不推进项目的策略

7. 达成协议

• 谈判中销售常犯的错误

• ICON谈判模式

• 利益与立场

• 替代方案：你的底牌

• 构建并开启谈判

• 谈判的发掘和改进阶段

• 决策阶段：谈判收尾

• 销售谈判工具

课程适用对象：

 项目型的销售代表/主管、大客户的销售代表/主管
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