
销售流程标准化培训
打造可复制的冠军销售团队

资深导师：王越

适合人员：

销售总监：全局资源规划，提升预测准确性
销售主管：统一团队动作，解决流程漏洞
团队管理者：过程可控，避免凭感觉带队
区域销售负责人：跨部门协同，提升方案落地性
渠道经理：统一动作标准，加速新人成长
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课程收益：

1. 掌握销售流程拆解方法，提升管理效率
2. 清晰界定各环节目标，优化资源分配
3. 建立标准化执行框架，减少人为误差
4. 强化过程监控能力，精准定位瓶颈
5. 提升销售预测精准度，降低结果偏差
6. 规范销售动作模板，加速新人成长
7. 识别流程耗时环节，优化时间管理
8. 掌握异议处理工具，增强谈判主动权
9. 构建客户留存机制，提升复购转化率
10. 强化数据驱动思维，量化改进效果
11. 沉淀可复制经验，降低人员流动影响

课程大纲：

 第一章、销售流程管理的认知；
o 第一节、什么是销售流程管理？

 第一、将销售链拆解为可管理的环节；
 一、便于管理层提前规划资源、制定目标，提高销售预测的准确性。
 二、对每个环节制定执行标准；

o 1、不同销售环节的目标；
o 2、不同销售环节的任务；

 第二、提供了监督和评估销售人员工作的依据；
 一、不同销售环节的瓶颈；
 二、不同销售环节的耗时；
 三、不同销售环节转化率；

o 第二节、为什么要开展销售流程管理？
 第一、结果是无法管理，只有过程可以被管理；

 一、不能只看结果，不看过程，对流程漏洞视而不见；
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o 1、而不仅仅讲要什么，还要讲做什么；
o 2、针对性地给予销售技巧指导和建议；

 二、只会喊口号，上成功学，没有方法和具体措施；
 三、清楚下属在工作过程中到底做什么、如何做;
 四、防止凭感觉管理，销售过程失控；

 第二、销售推进过程不透明，销售结果预测不准；
 1、有多少进入签约阶段？预计本月能成交多少？
 2、转化率、各阶段平均耗时、流失原因、费用、平均签约周期、客
户投诉率；

 3、监督是否存在客户长时间停留在某一阶段，分析原因并采取措施。
 第三、销售行为不能仅仅依赖个人经验；

 一、防止销售各自为战，要明确的流程；
 二、新人依赖 “老人带教”，经验难以复制，成长慢；
 三、统一销售动作，避免因个人能力差异导致客户流失；
 四、防止销售离职导致客户流失，新人接手困难；

 第二章、如何开展流程管理；
o 第一节、初步接触阶段；

 第一、初步接触阶段目标设定；
 一、客户基数增长；
 二、客户触达量；
 三、有效沟通率；
 四、预约转化率；
 五、线索转化率；

 第二、初步接触阶段关键动作；
 一、构建客户画像；
 二、客户分级筛选；
 三、决策链绘制；
 四、个性化破冰；
 五、结构化提问；
 六、主动推进节奏；

 第三、初步接触阶段常见瓶颈；
 一、决策链不清；
 二、需求模糊化；
 三、承诺空洞；
 四、新人过度推销；

 第四、初步接触阶段耗时；
 一、接触方式；
 二、单次触达耗时；
 三、后续跟进耗时；
 四、阶段总耗时；

 第五、初步接触阶段常见错误；
o 第二节、需求挖掘阶段；

 第一、需求挖掘阶段目标设定；
 一、需求信息完整度；
 二、需求优先级确认率；
 三、决策链覆盖率；
 四、线索转化率；

 第二、需求挖掘阶段关键动作；
 一、信息侦察；
 二、发现显性与隐性需求；
 三、挖掘需求背后的决策动机；
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 第三、需求挖掘阶段常见瓶颈；
 一、客户不配合；
 二、需求不明确；
 三、信息不完整或矛盾；
 四、需求与产品错位；
 五、信息碎片化

 第四、需求挖掘阶段耗时；
 一、需求相对简单的客户；
 二、需求复杂的客户；
 三、单次需求会议；
 四、需求验证周期；

 第五、需求挖掘阶段常见问题；
 一、价值传递无效；
 二、需求挖掘不充分；
 三、未量化客户痛点；
 四、忽略非核心角色；

o 第三节、方案制定与呈现阶段；
 第一、方案制定与呈现阶段目标设定；

 一、方案按时完成率；
 二、客户需求覆盖度；
 三、方案反馈响应速度；
 四、方案定制化程度；
 五、方案产出数量；
 六、方案采纳率；

 第二、方案制定与呈现阶段关键动作；
 一、方案文档制作；
 二、方案预演与优化

 第三、方案制定与呈现阶段常见瓶颈；
 一、跨部门协同不足；
 二、客户需求变更；
 三、数据支撑薄弱；

 第四、方案制定与呈现阶段耗时；
 一、中小客户（标准化方案）；
 二、大客户（定制化方案）；
 三、客户呈现与反馈；
 四、设置 4个关键节点；

 第五、方案制定与呈现阶段常见错误；
 一、方案与需求脱节；
 二、方案同质化严重；
 三、呈现过程缺乏重点；
 四、忽视客户反馈与互动；
 五、过于技术化，缺乏业务语言。

o 第四节、异议处理阶段；
 第一、异议处理阶段目标设定；

 一、异议预判准确率；
 二、竞争应对目标；
 三、异议首次响应时效；
 四、转化率目标；

 第二、异议处理阶段关键动作；
 一、制定异议处理手册；
 二、准备加速决策工具包；

第 4页/共 6页



 三、每月组织压力测试演练；
 四、做好数据追踪与分析；

 第三、异议处理阶段常见瓶颈；
 一、真假异议的混淆；
 二、根深蒂固的负面偏见；
 三、跨部门协作不通畅；
 四、信息同步不透明。

 第四、异议处理阶段耗时；
 一、简单异议（如产品细节澄清）
 二、中等异议（如价格谈判、竞品对比）
 三、复杂异议（如需求不匹配、决策链阻力）

 第五、异议处理阶段常见错误；
o 第五节、谈判成交阶段；

 第一、谈判成交阶段目标设定；
 一、合同金额目标；
 二、成交数量目标；
 三、大客户市场占有目标；
 四、风险控制目标；
 五、转化率目标；

 第二、谈判成交阶段关键动作；
 一、设定谈判目标与底线；
 二、预设谈判路线图；
 三、谈判筹码设计；
 四、高频模拟演练。

 第三、谈判成交阶段常见瓶颈
 一、价格谈判僵局；
 二、客户决策拖延；
 三、竞品对手截胡。

 第四、谈判成交阶段耗时；
 一、简单交易；
 二、中等复杂交易；
 三、复杂大型交易。

 第五、谈判成交阶段常见错误
 一、过早让步，丧失主动权；
 二、过度关注价格竞争；
 三、被客户情绪带偏；

o 第六节、客户留存与复购；
 第一、客户留存与复购阶段目标设定；

 一、新客户复购转化率；
 二、活跃客户交叉销售复购率；
 三、沉睡客户唤醒率；
 四、流失客户回流率。

 第二、客户留存与复购阶段关键动作；
 一、客户分层管理（基础动作）
 二、定期回访机制（核心动作）
 三、增值服务与交叉转化（提升动作）
 四、流失预警与挽回（止损动作）

 第三、客户留存与复购阶段常见瓶颈；
 一、客户需求变化快；
 二、增值服务同质化；
 三、未挖掘客户深层需求；
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 第四、客户留存与复购阶段常见错误；
 一、过度依赖降价；
 二、忽视客户反馈；
 三、忽视长期关系维护；
 四、过度追求复购，消耗客户信任；
 五、挽回策略无诚意，流于形式；
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