
解决方案式销售

全球已有超过一百万名销售人员通过解决方案式销售的销售流程和方法论体系，
赢得客户、占得市场先机。20 多年来，解决方案式销售已经成为从产品销售向高价值解决
方案销售转型的标准途径，帮助不同行业、不同地区的企业有效提升销售业绩。通过持续
的研发和内容更新，解决方案式销售在广度和深度上都有了长足发展，全面涵盖销售策划、
销售执行、销售管理和市场营销的最佳实践。 第三方独立调研机构最近的研究成果显示，
在解决方案式销售上进行投资的公司能够实现可衡量的销售绩效的逐年提升： 

1. 超高的 人销售 成  个 任务完 率

2. 更高的销售 成  团队任务完 率

3. 成 模平均 交规 增大

4. 销售人员上缩短 岗时间

1. 客户 过程 调一  与 购买 步 致；

2. 有效 销售 标， 发  锁定 目 并激 兴趣；

3. 在  竞争中脱颖而出；

4. 展 型、 型开咨询 分析 对话；

5. 展现 客户的独 价值对 特 ；

6. 得更多 决策 的机获 与 者接触 会；

7. 销售  控制并缩短 周期；

课程背景

课程目标



8. 不 一 ， 持销售  再 味让步 维 利润；

9. 通过 一的销售流程， 持公司内 调一 ， 通 。统 保 部协 致 沟 顺畅

销售人员

2天

授课 40%（互动引导）+小组练习 20%+现场模拟演练 40%

第一部分   解决方案式销售概述

一、解决方案式销售与 SPIN 度关联

、二 销售 销售管理面 的与 临 困难

练习： 销售 的介绍自己及 中遇到 困难

三、解决方案式销售的七大步骤

、四 客户 的需求 四个层次

第二部分  进行 划和研究拜访前计

课程大纲

课程方式

课程对象

课程时间



一、 拜访前 划发现销售机计 会

、二 客户 内容、 途 来信息收集 用 及 源

三、 人关键 物痛苦链分析

： 人工具表格 关键 物表

、五 客户组 流程分析 织框架与采购

第三部分   客户 发约访需求激

一、  客户电话约访 4 方式种

：工具表格 状况/ 业关键 务问题/原因/能力/ 提我们 供/ 果结

、六  业 发展务 信件约访要点

、七  价值 的构成初始 陈述

练习：电话约访话术设计

第四部分   业 （ ）定义关键 务问题 痛苦

一、 为 方 （ ）什么买 会承认问题 痛苦 ？

：深度 提示 （ 划）工具表格 接触 卡 拜访计

、八 方 流程让买 承认痛苦—— 图

、九 情景问题与“痛苦菜单”问题

练习： 方可能的买 回应

第五部分   构诊断并创建 想

一、 客户 的不同利用 需求 层次

、二 构 理模型 构九格 想处 ——创建 想

： 深度 提示工具表格 痛苦表—— 接触 卡

演练： 构情景 创建 想

、十 价值推断/分析



一、十 价值， 客户的构强化 想

第六部分   方买 /流程的 ： 持 持审核 支 者与权力支 者

一、 持接触权力支 者

、二 第 构 理二次 想处 对话

三、 持 标准权力支 者认定评估

：深度 提示工具表格 接触 卡

： 深度 提示工具表格 痛苦表—— 接触 卡

： 持工具表格 支 者信件

第七部分   划的构成评估计 要素

一、 一 销售 的三 销售次 中 个

： 续 成工具表格 是否继 步骤完 信件

：价值工具表格 分析/价值推断

： 立和衡量成 标准工具表格 建 功

第八部分   的销售机活跃 会

一、 快速/ 销售机详细评估 会

： 销售机工具表格 详细 会评估表

、十二 4 策种竞争 略

三、十 组 的织是如何购买 ——“改变规则”

、十四 构 的重塑 想——要问 问题

： 策工具表格 竞争 略选择器

： 构 理模型 构工具表格 九格 想处 ——重塑 想

：工具表格 痛苦表( 流 度提示情境 畅 卡)

： 持工具表格 支 者信件( 构重塑 想)

第九部分   成达 终协议

一、 客户 9种购买战术



、二 谈判 8 策种 略

：工具表格 谈判工作表

：工具表格 给予——获取列表

第十部分   管理 的销售区你 域

一、 销售管理流程图

：销售机工具表格 会检查表

：销售 程工具表格 漏斗里 碑工作表

、十五 销售漏斗分析

：销售工具表格 漏斗报告

：管工具表格 道分析工作表

、十六 的填补差距 4 方法种战术

第十一部分   续 地 方法后 落 工作

一、 不同 的 持 来的层次 支 带 影响

、二 销售人员 、长 的行动短期 期采取

三、 销售经理 、长 的行动短期 期采取

、四 高效的 习工作 惯

（全 ）文完
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