
销售项目推进的组合攻关技巧

销售 销售 的 销售 的很多 管理者把 业绩 产生过多地依赖于 人员 个人拜访，殊不知个
的 销售 合人拜访仅仅是业绩突破 一个途径和手段而已， 管理者更应站在全局高度综 地设计

的销售 组合攻关多种资源协同 方法和 策略来打破僵局。

销售 销售 组合攻关 动当 人员屡次拜访徒劳无功后， 管理者必须采取 行 给予支持，
动 销售 现 的这些行 就是能支援 人员更有效作战和实 突破 支持平台。

1. 组合攻关的让学员掌握并使用 主要方法

2. 组合攻关的 技巧掌握 使用

销售人员

1-2 天

授课 40%（互动引导）+小组练习 20%+现场模拟演练 40%

课程背景

课程目标

课程大纲

课程方式

课程对象

课程时间



第一部分 组合攻关的重要性

组合攻关的第二部分 常见类型

第三部分 展会

一、 动 的展会活 前 准备

1. 客户邀约

(1) 的有效 邀约话术

(2) 的邀约信息 整理

3. 的展会物料 准备

的思考：有哪些对拓展客户 有用物料？

4. 的参展人员 准备

(1) 工作职责及分工

(2) 培训计划制定

(3) 行业发展趋势培训

(4) 企业及产品知识培训

(5) 竞争分析培训

(6) 模运营 式培训

(7) 展会政策、制度、分工及工作流程培训

(8) 的展会特征 培训

(9) 展会礼仪礼节培训

(10) 展会标准话术培训



(11) 现场 技巧 （展会 接待 培训 以上培训内容只展开此部分内容，如需其他部分

的 ）展开，提前告知

二、 现场的展会 接待

1. 现场引 的技巧展会 流

2. 现场 技巧沟通

(1) 的客户需求 探询

的思考：客户需求探询阶段你有没有遇到过这样 问题？

(3) 的不知道该了解客户 哪些信息？

(4) 的 的不知道如何从客户 信息中分析客户 需求？

(5) 的客户不愿意告知自己 信息？

的思考：需要了解客户 哪些信息？

(6) 基本信息

(7) 需求信息

练习 技巧现场演练：探询需求

(8) 的 的高效 产品 介绍

• 的介绍 FAB 法

• 产品介绍体验篇

的 进对于可以让客户体验 产品 行讲解

• 的客户异议 处理

三、 的 技巧展会后 客户跟踪

的思考：客户跟踪维护是你有没有遇到这样 问题？

1. 的客户不愿意接听你 电话？



2. 客户接听了电话说再考虑考虑？

3. 的客户接听了电话说需要 时候联系你？

(1) 的初次接待后客户离开时 伏笔

(2) 的客户信息 分析

(3) 关确定 键决策人

(4) 的技巧客户跟踪回访

5. 场开 白

6. 谈话过渡

7. 了解情况

8. 提出请求

9. 要求承诺

(1) 关 的与客户建立情感 系 手段和方法

(2) 合 的作后 客户转介绍

第四部分 公司参观接待

一、 公司参观接待三大环节

1. 的客人抵达前 准备工作

2. 的客人抵达后 接待服务工作

3. 的客人离开 后续工作

四、公司参观接待前期准备



1. （ ）住宿安排 布置

2. 饮食安排

3. （ ）车辆安排 布置

4. （ ）会见安排 会见室人员

5. 宴请安排

6. 陪同安排

7. 场 （ ）参观 地安排 欢迎用品等

8. 的 （关 ）客人信息 详细了解 键人

9. 的需求部门 沟通

10. 关 的 （ ）需讲解内容及相 工具 准备 客户考察看什么、太老实，没效果

五、 的客人抵达后 接待服务工作

的首应效应——这是一个两分钟 世界

1. 接待人员礼仪

2. 接待人员高效沟通

(1) 场开 白、自我介绍

(2) 的技巧各部分内容介绍

(3) 的技巧（ ）答疑交流 赞美、倾听

(4) 结尾

六、 的接待后 送别



1. 合 的 （ 技巧）制定 理满意 送别计划 旅游、送礼

2. 认真话别

七、接待后总结

技第五部分 术交流/协同

一、 技 的术岗位 设置

1. 技 的术岗位 能力要求

2. 技 的术岗位 考核激励

八、技 的术人员 沟通特点：

1. 强逻辑与强垂直型

2. 认“死理“

3. 的非白即黑 思维定式

4. 的同理心 缺失

九、技 的 技巧术交流 沟通

1. 准备

技讨论：作为 术人员，与客户做沟通前，我们要准备吗？准备什么？如何准备？

思考：准备什么？

10. 场开

(1) 场讨论：我们在做开 白时遇到哪些主要问题？

(2) 场 的开 白是留给人 第一印象

(3) 场 的言行举止、表达方式，及内容在开 中 重要性



11. 咨询

(1) 技 现的讨论：在 术层面，我们与客户交流时往往出 主要问题是什么？应该

进如何改 ？

(2) 的客户需求 种类

(3) 合 的个人需求与企业需求在客户 作决策中 作用

(4) 顾问式探寻

A、了解客户背景

B 的、探寻客户 痛点问题，了解客户需求

(9) 的向客户讲解呈递解决方案 FAB+差异化原则

练习：如何向客户按照 FAB+差异化递交方案

12. 闭环

 技 的 的讨论：与客户完成 术交流后，我们是如何结束此次沟通 ？常犯 主要错误是
进什么？如何改 ？

组合攻关第六部分 其他 方法

一、 客户答谢会

二、 高层协同拜访

三、 关 攻关联机构及人员

四、 样板客户参观考察

五、 增值服务

1. 免费检测

2. 免费试用



3. 售免费 后

4. 免费培训

5. 赠品

6. 动赞助活

组合攻关的 技巧第七部分 使用

一、 因事制宜

二、 因人制宜

三、 因时制宜

（ ）全文完
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