
《大订单销售》
让大单销售更简单
主讲：许婷婷

【课程背景】
TO B型销售的公司，为什么感觉成交一个订单非常困难？为什么总认为大订单得靠“关系”才能有机会？
为什么大订单销售很难复制销售人员？为什么大订单销售的企业总是只有几个销售高手？
销售是一门技术，它需要推销人员在销售过程中灵活融通正确的营销理念，娴熟运用各种销售技巧。
如果没有正确的理念，缺乏精湛的销售技巧，即使你付出了足够的努力，也只能望着成功远去的背影而
喟然长叹。
因此，要想在销售行业的“茫茫人海”中脱颖而出，成就自己的梦想，成为一名卓越的推销明星，就需要不
断培养自己正确的销售理念、磨炼出色的销售技能。
企业要训练处卓越的销售团队，不仅要帮助大家建立积极的销售信念，克服心魔，还要辅导大家建立好
的销售工具，形成优秀的销售习惯，做好充分的销售准备。其中最关键的是，当销售人员面对客户时，
如何才能展现出销售的专业度，让客户在畅谈中分享自己的需求。
大订单销售可以帮助企业，不仅建立好的销售信念，还能从整个大订单销售的逻辑上建立完整的销售系
统，让大家自信地面对客户，拿下订单！

【课程收益】
 掌握大订单销售和小订单销售的 4大区别；
 掌握大订单销售的 4个阶段；
 掌握提问技巧在 4个销售阶段中的作用；
 掌握与客户初步接触的 4个技巧；
 掌握在需求调查阶段的步骤和提问技巧；
 学会区分隐含需求和明确需求；
 学会大订单销售的成功信号；
 掌握问题漏斗理论，学会自行设计问题；
 掌握 SPIN提问技巧；
 掌握能力证实阶段的 3大技巧；
 掌握晋级承诺的 4个技巧；

【课程特色】
理论实操：干货，实操，科学，逻辑清晰；
边学边练：互动，提问，案例，实战练习；

针对性强：针对业务定制训练。
【课程对象】总经理、销售副总、销售总监、资深销售人员、大客户销售人员，B2B销售人员，项目型
销售人员等等

【课程时间】1 天（6小时/天）

【课程大纲】
一、 大客户销售场景都有哪些挑战？
1. 大客户销售的难题：

 客户信息不好找
 无法分析关键人和决策人
 怎么进行初步接触，产生信任？
 客户需求不好挖掘



 很难进展到下一步销售
 提交方案后无疾而终
 销售工具不完善

二、 小订单销售和大订单销售有什么区别？ 
1. 大订单和小订单的特点不同
2. 大订单和小订单的技巧不同
3. 大订单销售和小订单销售的关系准则不同
4. 大订单销售和小订单销售的决策失误风险不同

三、 销售的 4个阶段
1. 阶段一：初步接触；
2. 阶段二：需求调查；
3. 阶段三：能力证实；
4. 阶段四：晋级承诺；
5. 销售会谈各个阶段那个最重要？
6. 在成功销售中，提问比较多....但是
1) 开放型问题、封闭型问题的使用与销售成功并没有必然的联系

四、 如何在初步接触阶段获得成功？
1. 进行初步接触前的准备；
1) 独特的价值主张；
2) 决策人和关键人分析；
2. 传统开场白&直接陈述可以带给客户的利益为开场白
3. 怎样算是成功的初步接触技巧？

五、 最核心环节：需求调查阶段如何成功？
1. 隐含需求和明确需求的区分；
2. 大订单成功的信号是什么？
3. SPIN提问技巧；
1) 什么是背景问题？如何提出背景问题？根据企业业务设计背景问题，小组练习；
2) 什么是难点问题？如何提出难点问题？根据企业业务设计难点问题，小组练习；
3) 什么是暗示问题？如何提出暗示问题？根据企业业务设计暗示问题，小组练习；
4) 什么是需求-效益问题？如何 设计需求-效益问题？根基企业业务设计需求-效益问题，小组练习。
4. SPIN提问的顺序练习。

六、 如何成功进行能力证实？
1. 特征、优点、利益的设计和应用；
2. 关于有效的能力证实的 3个 Tips；
3. 异议防范和异议处理

七、 如何成功得到客户晋级承诺？
1. 收场白的作用和设计；
2. 客户晋级的流程设计和工具设计；
3. 客户晋级的明显标识。

八、 整体复盘，回顾，形成下一步的行动计划


