
《四两拨千斤》
           —— 超级销售高层拜访（如何拜访客户高层）

主讲：罗火平

【课程背景】

任何人都知道，销售中有一个重要动作叫高层拜访。高层拜访销售活动中最核心的动作，

甚至直接决定订单的得失、客户合作的成败。很多销售人员甚至销售管理者都没有意识高

层拜访的重要性。“射人先射马，擒贼先擒”，从一个侧面反应了高层拜访的重性。

有些销售知道高层拜访的重要性，但大部分高层拜访是低效甚至无效的。拜访前缺乏策

划、没有目标，拜访中没有控制、拜访后不知道评估。对客户高层“惟马首是瞻”。这样的

高层拜访，可以说是流于形式。或与一般的客户拜访而没有区别，取得的效果也有限。真

正的高层拜访，关注客户的战略、愿景，着眼于 3－5年的未来，给客户描绘一幅美好未

来的蓝图。

相关调查统计发现，未取得客户高层认可的项目，有 60－70％概率会被翻盘。而 90％的

销售拜访高层是失败的。

假设，一个公司有 50个销售人员，每个销售每年跟踪 60个项目。这个公司一年总共有

50×60×65％＝1950个项目被翻盘。细思极恐！

那么，有没有办法大幅减少项目被翻盘，有没有办法提高销售人员的高层拜访成功率，缩

短销售周期呢，提高成单率呢？

有，答案就是高层拜访。

【课程收益】

 学习一套可靠的高层拜访方法论，用于计划、执行及评估销售人员销售拜访 

 了解体系化的高层拜访准备计划，全方面做好高层拜访的准备工作。

 建立结构化的沟通方法，使高层拜访过程变得可控 

 获得客户承诺的五大技巧，大大缩短销售周期 

 理解高层拜访的六化与六性，并运用于实战

【课程特色】

方法论与技巧并存：既是一套高层拜访方法论，也是一系列与高层沟通技巧的合集。

做模型与落地同行：课程中引用一些经典模型，模型可直接落地应用。

讲案例与口诀齐飞：结合丰富的实战案例，总结经验上升为方法论，并编成口诀，销售金

句。金句频出。

引理论与工具共进：引用销售经典理论，编制相应的销售表单库，结合学员实际工作情

况，形成销售工具集。

【课程对象】
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面向行业：大项目销售、大客户销售、政企销售

销售特点：需要与客户进行面对面沟通的销售模式。

面向人员：销售总监、销售经理、客户经理、区域经理、
【课程时间】1天（6小时/天）
【课程大纲】

一：高层拜访的重要意义有哪些
1. 减少业务阻力
 建立高层友谊
 体现对客户的重视程度
2. 获得组织约定
 普通关系
 关键关系
 组织关系
3. 适时调整战略
 关键客户的发展战略影响自身战略
4. 做大项目价值
 岗位价值
 流程价值
 组织价值

二：高层拜访应准备什么
1. 确定拜访主题与目标
2. 客户基本信息准备
 客户公司做什么
 主营什么产品
 盈利模式是什么
 行业普通痛点是什么
 客户公司最大的管理痛点是什么
3. 客户业务目标、问题与痛点、需求准备
 战略目标与业务目标，
 需求排序
 潜在需求假设
 实现目标存在的问题、障碍与遇到的挑战
4. 客户高层个人特点、经营思路、精彩过往准备
 客户高层个人关键字图谱
 经营思路分析
 精彩过往：好汉要提当年勇
5. 拜访理由与约见准备
 为客户利益着想的理由
 向对接人和客户高层传递公司领导的商业能力与特点
6. 同行业成功案例准备
 成功案例包装五步法
 成功案例库准备
 成功案例挑选
7. 专业表象准备
 仪容仪表准备
 常用销售工具准备
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三：和高层谈什么
1. 高层关注的六性
 战略性
 专家性
 未来性
 愿景性
 差异性
 标杆性
2. 高层沟通的六化
 简单化
 专注化
 数据化
 人情化
 干脃化
 人情化
3. 高层拜访的六步法技巧
 请教问题
 探询痛点
 展示资源
 共设目标
 实质推进
 约定路径
四：如何获得高层行动承诺
1. 共设目标
 目标四要素
2. 获得承诺
 承诺三标准
3. 控制风险
 风险控制三方法
4. 处理顾虑
 顾虑消除模型：五字口诀
五：高层拜访后如何跟进
1. 发送拜访纪要
 此次采购要实现的目标
 当前的情况及面临的问题
 需要什么资源才能解决问题
 下一步行动计划
2. 通报进度
 频度适宜
 精炼简洁
3. 重要节点正式汇报
 高层汇材材料怎么写
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