
《策略附加值营销》课纲

课程背景

销售--世界上最有可能白手起家的工作，在当今社会随着生活

成本的日渐增加，销售作为理论上最高收入的职业，受到前所未

有的追捧，同时也带来了前所未有的挑战。

急切的情绪，表达了销售人员对于达成销售任务，追求营销业

绩的强烈渴望。然而这些情绪却是销售过程中问题层出不穷的根

源所在。因为我们没有空闲平静下来仔细梳理销售流程，研究在

售产品，分析客户群体，制定销售策略。长此以往可能会引发更

多潜在的问题

课程目标

 站在管理者的高度放眼市场全局，制定适合自己、高屋建

瓴、宏观把握的销售策略，并应用到实际中

 围绕产品作为根本出发点，分析市场，深挖卖点。学会如何

“从萝卜里找出人参的价值”

 提升销售信心，感受销售带来的乐趣，从而树立“没有不好的

产品，只有不合格的销售者”的理念，并通过实际演练证明只

要策略得当，任何客户都可以突破



课程时长 一天

课程大纲 第一部分：重新认识你的产品

1) “知己知彼，百战不殆”。在开始销售之前是否清楚自己的产

品产生的背景，在市场的定位，跟同行产品的优劣势在哪

里。我们应该如何将自己的产品分类

2) 活动：用XX分析法，分析我们的产品

3) 讨论分享：我们的产品在市场上的地位以及口碑如何

4) 根据多种类型将产品进行分类

第二部分：确定策略附加值的类型

1） “未战而庙算胜者，得算多也”。根据产品的分类，确定

相应的产品策略附加值的形式，以及每种形式的实战要点

分析

2） 什么是策略附加值

3） 策略附加值都有哪些



4） 实战案例：从实战案例中你感悟道有哪些策略附加值的存在

5) 研讨分享：如何将策略附加值应用在我们的产品中

第三部分：策略附加值的实战应用

1） “行百里者半于九十”知道不等于会用，在实战中如何活学活

用各种策略附加值

2） 实战演练：应用策略附加值完成实战销售演练

3） 研讨分享：如何能让我们的语言更有诱惑力

4） 根据客户选择不用的销售技巧

5） 实战演练：根据提供的客户类型，选择不同的销售技巧并搭

配不同的销售策略完成实战演练


