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【培训时间】

授课时间：两天

【培训对象】

面向行业：长单销售类型，即长期给某些大客户供应产品的销售类型，比如汽配、设
备、工业品、饲料、原材料等。或者少数大客户占据了公司大部分销售收入的行业和

做习惯的事情解决生存的问题 做不习惯的事情解决发展的问题

2022 年 6 月

TOB 提案呈现大片课
  一刻钟 一千万

讲师：刘坚强
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【课程综述】

每个提案呈现都应该做成大片！
每个 TOB 销售人员都应该争取成为一名提案呈现大师！
面对日益加剧的同质化竞争，市场已经从以前每个人都可以分到一杯羹的增量市场逐

渐转变成了赢者通吃，僧多粥少的存量市场的残酷角逐。
设想，面对好不容易获取信息并跟进的一个大型项目，公司经过前期的品牌植入、需

求沟通、方案设计、关系运作，克服千辛万难进入到最终方案展示与客户评审环节，结果
却因为现场方案讲解与呈现效果不理想，而最终与订单擦肩而过，这会多么令人痛心！如
果是在项目初期丢单尚且不足为惜，因为此时综合成本较小，而如果在项目后期丢单，公
司与销售往往已付出了不亚于最终赢单友商的巨大时间成本、人力成本和经济成本，但收
获的结果却与友商“差之毫厘，谬以千里”！

更重要的是，在目前的市场环境下，项目前置同样非常关键，如果能在项目前期向客
户做有针对性的方案呈现，那么就可以更早在客户心智中建立品牌优势，增加溢价空间，
钉下“只有它行！”的钉子！

因此，保证方案呈现的效果是销售人员必须要完成的任务！
本课程的目标是希望帮助销售团队建立一套完整系统的提案呈现方法论，让现场方案

的讲解有效、可控，用十五分钟撬动百万、千万订单！

适合人群：

【核心思想】

提案呈现大片课认为：
 提案呈现不是一场不可控的赌博，而是刻意设计出的临门一脚
 提案呈现不是一场单打的个人秀，是团队协作精神的高度浓缩
 提案呈现不是一次品牌宣贯 PPT，不是一份产品样册展示，而是高度客制化的专属品
 提案呈现必须是以客户需求为中心、对关键听众进行有影响力的内容设计
 提案呈现必须是在前期我方劣势的情况下，有能力将我方扭转为优势
 提案呈现必须是在前期我方优势的情况下，有能力扩大优势，甚至屏蔽竞争

苦于个人业绩压力

完全没有销售思路的销售小白

渴望更新认知层次

学习 Top Sales 系统经验的销售达人

因为水平过于高超

反而让客户听不懂的团队技术大拿等

迫切需要提升高端化产品销售额

引领团队转型的销售团队管理者
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【培训形式】                  【辅助工具】

讲师面授+学员课堂训战              提案呈现评判标准打分表+提案呈现框架一指禅

【课程内容】

导论：课程导入 
一、一个 15 分钟的提案呈现撬动千万地产订单
二、每个 TOB 大单都应该做提案呈现
三、99%的 TOB 销售都缺乏刻意的呈现训练
四：把提案呈现做成大片

第一合：大片开场 
引言：自信开场 链接信任
一、大片开场的形象
二、大片开场的心态
三、大片开场三句话（CBA法则）

第二合：大片中场
引言：锚定需求 链接价值

一、痛点聚焦讲挑战——锁定关键听众 
二、展示稀缺讲不同——屏蔽竞争选项
三、场景迁移讲深刻——具象客户利益（SPFABE法则）
四、强化信任讲见证——企&客双背书

第三合：大片收场
引言：递进结尾 链接承诺
一、回顾——满载获得感
二、联想——浮现故事感
三、升华——溢出高级感
四、呼吁——1句话推动订单

第四合：大片互动
引言：处理心情 链接情感
一、较别的品牌你有何优势？——竞对异议处理 4步骤 
二、有点贵能不能再便宜点？——价格异议处理 4步骤
三、异议处理的王炸——助销工具

第五合：大片彩蛋
一、快速成片技巧——DeepSeek＋Kimi

二、时间控制技巧——摆闹钟
三、视觉冲击技巧——写大字
四、先声夺人技巧——抢顺序
五、专业强化技巧——定三角
六、语言生动技巧——强类比



9

TOB 提案呈现大片课

七、表达流畅技巧——说三点
第六合：场景模拟实践与总结 好提案像大片

【课程建议】

 如果你正在准备一次重要的方案呈现……
 如果你为登台呈现和讲解方案而发愁……
 如果你不知道如何与初次见面的台下听众建立信任……
 如果你不知道讲什么内容可以吸引听众……
 如果你不清楚如何对客户的提问进行回答…

这门课程将是你的首选……

【讲师介绍】刘坚强老师

 北京外国语大学英语专业硕士研究生
 中国外运华中有限公司管理培训生、部门经理
 海信日立空调营销股份有限公司培训中心讲师
 上海快课研究院 TTT内训认证教练师、英语专业八级
 中华讲师网（2024 中国企培业 TOP10 培训服务商机构）认证讲师
 擅长方案呈现技巧、销售拜访技巧、商务营销礼仪、DISC风格营销

1、 培训理念与风格

 每次培训学员如果没有笑就是培训师的失职
 每次培训如果没有课前学员调研就是培训师的失职
 每次培训如果没有场景模拟与学员训战就是培训师的失职
 每次培训如果没有交付学员可落地的实用工具就是培训师的失职
 每次培训如果没有办法改善或解决某个实际业务场景中的问题就是培训师的失职
 其他方面培训师都可以凑合

2、 工作经历：

作为大客户经理，从事销售工作 7 年，曾负责某世界 500 强企业在华铁矿石进口业务的
业务代理及关系维护，年进口量突破 2000 万吨，积累了大量客户维护及销售经验，荣获
“山东省外经贸最佳绩效能手”。

作为培训讲师，4 年来负责全国 42 个分公司 TOB 业务技巧类课程的落地，授课上百场，
积累了大量一线案例与教学经验，获得学员一致好评，在岗期间荣获公司“最佳风采讲师”。
课程方法经过上千名销售工程师、经理和项目的锤炼，证明是一套可复制的、高效的、高
价值的销售方法，能够在课程结束后进行验证并持续作为参考工具发挥价值。 
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