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适合人员：
·  销售总监：构建高效销售体系。
·  区域经理：优化区域销售策略。
·  销售顾问：提升客户转化效率。
·  客户服务经理：增强客户忠诚度。
·  市场分析师：精准市场定位分析。
·  产品经理：协调产品与销售策略。

培训背景：
在当今快节奏的商业世界中，销售流程管理已成为企业成功的关键。一个明确、高效的销售流程不仅能够

提升销售业绩，更能在激烈的市场竞争中为企业赢得先机。然而，许多企业在销售流程管理上仍存在诸多挑战，
如流程不清晰、团队协作不畅、客户体验不佳等，这些问题直接影响了销售效率和企业收益。

本课程深入探讨了销售流程的每一个环节，从潜在客户识别到成交后的跟踪服务，涵盖了销售流程设计、
客户关系建立、销售技巧提升、团队协作优化等多个方面。课程内容结合了最新的销售理念和实战案例，旨在
帮助企业构建一个系统化、标准化的销售流程，从而提高销售团队的整体效能。

对于企业管理层来说，掌握销售流程管理的知识和技能，不仅能帮助他们更有效地选拔和培养销售人才，
更能确保销售团队与企业战略目标的一致性。对于参与课程的营销相关人员，无论是销售新手还是资深销售人
员，都能通过本课程获得宝贵的知识和技能，提升个人职业素养，增强团队协作能力。

在市场竞争日益激烈的今天，任何在销售流程上的短板都可能成为制约企业发展的瓶颈。因此，我们强烈
推荐企业老板、人事经理以及营销相关人员参加本课程，以确保企业能够在激烈的市场竞争中立于不败之地，
实现持续、健康的发展。通过本课程的学习，企业将能够构建起一个更加高效、更具竞争力的销售流程，为企
业的长远发展打下坚实的基础。

课程收益：
·  提升线索转化率：精准线索评估。
·  缩短销售周期：高效机会管理。
·  提高客户满意度：专业售后服务。
·  增加复购率：优化客户关系维护。
·  降低客户流失率：客户传播策略。
·  提升销售预测准确率：深入销售数据分析。
·  减少无效拜访：销售拜访管理。
·  提高成交率：强化独特卖点表达。
·  增强客户忠诚度：持续客户信息管理。
·  提升销售团队效能：销售流程监控优化。

课程大纲

 第一章、市场定位
o 一、竞争程度

 1、核心区域
 2、强势区域
 3、均势区域
 4、弱势区域
 5、空白区域

o 二、核心对手
 1、竞品缺陷
 2、客户隐患
 3、我方优势

o 三、竞争策略
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 1、了解行业角色
 2、寻找市场空隙
 3、确定竞争目标

 对抗策略；
 取代策略；
 避强策略；

 4、先易后难推进
o 四、潜在数量

 1、地域差异大
 2、距离的远近
 3、资源要匹配

o 五、集中程度
 1、先攻客户集中的地方，后攻分散的地方；
 2、市场距离上先近后远；
 3、先攻投入少的，后攻投入大的

o 六、增长程度
 1、抓住趋势
 2、客户流动

o 七、购买能力
o 八、匹配程度

 第二章、客户分类
o 第一、基于产品特征

 1、特性
 2、功能
 3、用途
 4、档次

o 第二、基于属性的分类
o 第三、需求偏好
o 第四、RFM模型
o 第五、基于行为的分类

 一、产品类型
 二、消费金额
 三、渠道偏好
 四、活跃程度

o 第六、价值潜力分类
o 第七、基于地理位置
o 第八、基于购买阶段
o 第九、基于忠诚度

 一、持续忠诚
 二、偶尔忠诚
 三、条件忠诚

o 第十、精准鱼塘
 第三章、寻找客户

o 第一节、线索获取
o 第二节、线索评估

 第一、客户价值
 一、历史价值
 二、当前价值
 三、潜在价值

 第二、成本分析
 一、所需投入费用
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 二、所需投入人员
 三、所需投入时间

 第三、回报分析
 一、经济回报
 二、品牌回报

o 第三节、机会评估
 第一、机会的成熟度
 第二、竞争的情况

o 第四节、机会分配
 第一、如何分配？
 第二、客户分配与跟进制度

 一、首次接待的原则
 二、非首次交原接待
 三、交叉接待的处理
 四、合作开单的制度
 五、推荐单分成制度
 六、切单处罚的制度

 第四章、吸引客户
o 一、想客户做什么？
o 二、你能给什么？
o 三、为什么立即做？
o 四、执行间隔时间
o 五、预判退场理由

 第五章、机会管理
o 第一节、销售拜访管理；

 一、客户拜访
 二、建立关系
 三、需求分析
 四、收集情报
 五、产品演示
 六、异议处理
 七、活动策略
 八、提供资讯
 九、关系维护

o 第二节、机会转化
 第一、提供证据
 第二、谈判沟通
 第三、部门协作
 第四、订单管理

 第六章、跟进客户
o 第一节、客户购买流程

 第一、意向阶段
 一、有问题吗？
 二、问题严重吗？
 三、能解决问题后回报大吗？

 第二、方案阶段
 一、档次选择
 二、数量选择
 三、时间选择
 四、策略选择

 第三、决策阶段
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 一、各部门意见
o 1、买的人
o 2、用的人
o 3、定标人
o 4、受益人

 二、决策人意见
 第四、评估阶段

 一、与预期的差距
 二、继续合作还是重新选择？

o 第二节、客户跟进流程
 一、关注的焦点
 二、存在的问题
 三、问题的原因
 四、我方的措施
 五、成交的口号
 六、客户的痛苦
 七、常见的疑问
 八、疑问的解释
 九、决策的障碍
 十、障碍的解决

o 第三节、杠杆借力
 第七章、成交客户

o 一、独特卖点
 1、规模表达
 2、速度表达
 3、领先表达

o 二、报价解释
 1、价格详情
 2、成本构成
 3、风险防范
 4、客户回报

o 三、超值赠品
o 四、风险承诺
o 五、成交效率
o 六、销售导具

 第八章、留住客户
o 第一节、失败原因
o 第二节、售后服务
o 第三节、服务流程

 第九章、客户传播
o 第一、谁可以转介绍？
o 第二、如何让对方配合？
o 第三、传播效果跟进
o 第四、传播素材；

 第十章、客户信息管理；
o 第一节、长期未联系

 一、领用超期
 二、流失客户
 三、沉睡客户

o 第二节、跟进未成功
 第一、发生客户的投诉
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 第二、客户消耗不正常
 第三、客户采购不正常
 第四、客户升级不到位

o 第三节、跟进不达标
 第一、跟进时间
 第二、跟进方式
 第三、跟进内容
 第四、判断标准

o 第四节、维护不及时
o 第五节、人员的离职
o 第六节、客户不满意
o 第七节、战败的申请

 第十一章、销售流程监控；
o 第一节、监控过程

 第一、拆分客户不同接触点；
 一、接触了什么

o 1、预先接触点
o 2、首次接触点
o 3、核心接触点
o 4、尾声接触点
o 6、内容接触点

 二、互动类型
 第二、制定销售各阶段标准；

 一、所需时间
 二、占用资源
 三、实际转化
 四、客户反馈

 第三、定期评估实际的表现；
 一、客户期望
 二、客户感知
 三、感知价值
 四、客户满意
 五、客户忠诚

o 第二节、销售数据分析和预测
 第一、销售数据之间的关系

 一、正相关
 二、负相关
 三、强相关
 四、弱相关
 五、累积效应

 第二、销售数据的影响因素
 一、季节性关系
 二、地域的关系
 三、客户定位关系
 四、市场趋势关系
 五、竞争者关系

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