
《政企大客户高效拜访方法论与技巧》

           —— 用一半时间　赢两倍订单

主讲：罗火平

【课程背景】

任何人都知道，销售中有一个重要动作叫客户拜访。拜访是销售活动中最核

心的部分，也是决定销售成败的关键。几乎所有的销售都要拜访客户。几乎所有的

销售人员、销售管理者都没有意识销售拜访存在重大的问题。相关调查统计发现：

大部分的销售拜访都是低效甚至无效的，拜访前缺乏策划、拜访中没有控制、拜访后不知

道评估。对客户惟命是从而不聚焦客户问题，忙于打地鼠而不关注采购流程。最终导致项

目周期长、不可控并最终丢单。

据调查，单拜访目标这一项，近 80％的拜访活动没有目标。连目标都没有，哪来的

成功。也就是说，拜访，有 80％是失败的，残次的。如果把销售比如生产，那么，生产

出来的产品 80％是废品、残次品，那这个公司还能生存吗？

假设，一个公司有 100个销售人员，每天拜访 2个（次）客户，一年工作时间算

200天，那么，100×2×80％×200＝32000次无效拜访。细思极恐！假设一次拜访的

成本为 100元，那么每年浪费的成本就是 320万元。除了损失拜访本身的成本外，因此

而丢失的单子，少掉的市场份额，这些隐性的损失更是大到无法想象。

提升销售人员的拜访技能并有效地推进项目是可以为公司产生巨大的效益。

假设一个销售人员签下一个项目平均需要 10次拜访，平均每个项目成交额 50万，

每年工作 200天，每天拜访 2次客户，意味着每个销售人员一年最多做

200*2/10*50=2000万业绩。如果平均减少到 8次拜访就能签下一个项目，一年就最多

做 2500万业绩，一个人一年多出 500万。公司有 100名销售，加在一起就是多出

50000万业绩。业绩增加后，市场占有率提升，品牌影响力也提升，从来进入良性循环。

那么，有没有办法大幅减少这些无效拜访，提高销售拜访的成功率，缩短销售周期呢，

提高成单率呢？

有，答案就是——　一半拜访两倍订单的高效拜访。

【课程收益】

 学习一套可靠的拜访方法论，用于计划、执行及评估销售人员销售拜访 

 运用四大兴趣激发器，激发客户的购买兴趣。
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 把自己的优势变成客户的需求，提升竞争力 

 建立结构化的沟通方法，使拜访过程变得可控 

 获得客户承诺的五大技巧，大大缩短销售周期 

 学习一套共同的销售拜访语言

 通过对六个销售拜访环节的控制和循环改进，将销售周期大大缩短，并很

大程度提高销售的成功率。

【课程特色】

方法论与技巧并存：既是一套销售拜访方法论，也是一系列销售拜访与沟通技巧的合

集。

做模型与落地同行：课程中引用一些经典模型，也自创大量轻模型，模型可直接落地

应用。

讲案例与口诀齐飞：结合丰富的实战案例，总结经验上升为方法论，并编成口诀，销

售金句。金句频出。

引理论与工具共进：引用销售经典理论，编制相应的销售表单库，结合学员实际工作

情况，形成销售工具集。

【课程对象】

面向行业：大项目销售、大客户销售、政企大客户销售、B2B销售.

销售特点：需要与客户进行面对面沟通的销售模式。

面向人员：销售总监、销售经理、客户经理、区域经理、销售工程师、售前技术支持。

【课程时间】2天（6小时/天）

【课程大纲】

一：政企大客户销售人员拜访客户前要作哪些准备

1. 正确理解客户的期望

 理解客户期望，聚焦客户关注。

讨论：学员分享自己最近买大件物品心理过程

案例：买西装（根据甲方的情况，案例可以替换甲方销售熟悉的物品）的经历

举例子：期望就是客户脑子对解决方案形成的照片，销售要想办法把那张照片打印出

来。
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 收集客户期望

案例：杜斌的故事（杜斌方法的起源。

表单：杜斌清单设计表

课堂行动：生成杜斌方法清单（学员结合工作实际，写下客户可能会向销售提的问题，

小组内合并整理。课后，各小组长汇总，形成杜斌方法清单库，供后续工作中应

用。）

1. 从期望链接到动机

 什么是动机

讲故事：富翁选妻，

 动机有什么特点

金句：动机就如女人心、海底针。

 动机是发动机，是客户推动项目前进源动力。

2. 设计承诺目标

 什么是承诺目标

提问：一般拜访多次客户可以签单

讲故事：第五个包子。

金句：拜访的成功不取决于按门铃的次数。

 承诺目标四要素

举例子：下周二上午与技术总监一起交流技术要求，以便项目顺利进行。

 承诺目标五大意义

打比方：行动承诺是定位器、万能胶、测谎仪、火车头、登高梯。

金句：吃你的喝你的玩你的，就是不买你的。

课堂练习：区分拜访目标与承诺目标

 如何设计承诺目标

表单：承诺目标设计表

金句：一口吃不成胖子，一夜建不成罗马

 获取承诺目标的技巧

课堂练习：根据甲方公司的产品、业务模式、主要目标客户采购流程等设计适合甲方

公司的常见承诺目标。

金句：没有明确的目标，任何动作都是错误的。

3. 做好信任准备

 常用信任手段
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图表：建立信任矩阵图

金句：信任是技巧是目标

金句：沙滩上盖摩天楼　建设困难倒塌易
 建立信任的五条途径

穿插：建立信任的常用技巧、话术、小案例

二：怎么约见客户

1. 为什么客户不见你

金句：客户不见你是因为你不重要。

2. 常见的错误约见理由

金句：你有 1万个约见理由，客户有 1万零 1个拒绝理由。

3. 正确的商业理由才能见到客户

 约访理由四要素

金句：客户见你是因为你能提供价值而不是你的产品

4. 设计客户约见脚本

 最容易见到客户的三种脚本

第三方转介绍脚本

目标问题脚本

机会脚本

 三段式约访话术

讲解：三段式拆解

示范：三段式约访话术

课堂练习：写一个三段式约访话术

5. 应用约见脚本

观念改变：约访前必须有脚本。

行为改变：初期，约访前必写脚本。

马上行动：（课间休息时或课后）按照脚本约访真实客户。

三：如何引导期望、需求

1. 沟通常见错误分析：销售为什么爱说。

错误 1、销售就是要口才好，要把稻草说成黄金。

错误 2、销售就是要多说，不让客户有反驳的机人，不让客户有说不的机会。

金句：听说比重要，问比听重要！

2. 如何进行暖场

讨论：学员讲述自己常用的暖场方式
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模型：五缘近心

案例：转身多说一句话，成功打开一片天。

3. 如何进行开场

 PPP开场话术

讲解：PPP开场拆解

课常练习：写一个 PPP开场话术

流程图：从见面到开场流程图（相应话术可以根据甲方业务进行调整，仅限有前期调

研费用的甲方客户）

4. 倾听技巧

 让客户知道你听到了

讨论：3 种让客户知道你听到了的小技巧（先让学员讨论，再总结）。

 为理解而倾听

技巧：麦肯锡式提问

技巧：确认类提问

 让客户把主说完

技巧：黄金静默

技巧：扩展式提问

5. 理解MEN模型（期望、需求、动机）

 案例分析

 MEN模型解析

期望的特点

需求的特点

动机的特点

 MEN识别

举例子：一个故事说明 MEN 模型

练习：区分期望、需求（表格式勾选，表格内容可以根据甲方业务进行调整，仅限有

前期调研费用的甲方客户）。

练习：区分动机（表格式勾选）

6. 建立结构化的沟通方法

 从期望到方案

 从需求到方案

 从动机到方案

 塑造的期望到方案
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模型图：三重境界做销售

案例解析: 案例可以根据甲方业务进行调整（仅限有前期调研费用的甲方客户）

7. 提问技巧

 信息类提问

 认知类提问

 控制类提问

 确认类提问

模型：十字路口模型

表单：四类提问的使用时机、技巧、例句（表单可以根据甲方业务进行调整，仅限有

前期调研费用的甲方客户）

8. 提问策略

 期望策略

 需求策略

 动机策略

9. 引导期望

 多种组合提问策略

 开发期望的方法

 共建措施

金句：每个人都誓死捍卫自己的观点

金句：输入越多，就越认为是自己的方案，不越不会反对。

四：如何建立优势

1. 什么是真正的优势

金句：客户的优势才是优势

2. 优势的五种来源

 准：瞄的更准

 深：挖的更深

 多：找的更多

 重：称的更重

 快：对的更快

3. 从哪些方面体现公司的优势

 产品功能链接期望

 公司实力链接期望

角色扮演：夸夸我们公司
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4. 体现优势：链接期望的技巧

FABE法则

讲解：FABE原理、逻辑

示范：FABE（话术例句可以根据甲方业务进行调整，仅限有前期调研费用的甲方客

户）

练习：FABE（学员现场模拟演练）

 场景法

场景的四大意义

更容易理解

链接多个要求

对人展开

适用性高

表单：场景构建表单

示范：展示场影表单内容（表单内容可以根据甲方业务进行调整，仅限有前期调研费

用的甲方客户）

练习：结合学员销售的产品，方案、服务构建两个客户的应用场景

5. 确定满足

金句：任何期望、措施、价值，都要与客户确认。

五：如何获取客户行动承诺

1. 获取承诺目标

 作用

 时机

 技巧

口诀：先准备、高与低、提利益、踩节奏、开口要、先定义、再细分、勇攀高。

 例句

例句内容可以根据甲方业务进行调整，仅限有前期调研费用的甲方客户。

2. 获取承诺目标失败怎么办

 了解客户的顾虑

金句：发掘而不是忽略顾虑

金句：解决了顾虑，项目才能前进

 处理顾虑

法则：LSCPA法则
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练习：结合场景，练习 LSCPA法则（具体场景可以根据甲方业务进行调整，仅限有

前期调研费用的甲方客户）。

课后作业：客户可能存的顾虑收集

 重申价值

 降低目标

金句：有一种胜利叫撤退

3. 异议处理

六：如何进行拜访评估？

1. 访前检查

 检查承诺目标

 检查获取的信息

 检查呈现的优势

表单：拜访前样表

2. 拜访控制表的填写

表单：拜访控制表

表单：拜访后样表

3. 访后评估三要素

 8 / 8


