
《政企销售能力实战提升》课程大纲

课程背景：

当你向客户约访，约了多次，客户依然不愿意见你的时候；

当你该说的都说了，下一次见面不知道说什么，做什么的时候；

当客户的采购进程迟迟不能向前推进，销售团队正一筹莫展的时候；

当你把优势说尽，客户依然无动于衷，不置可否的时候；

当你想确定客户是真的支持你，还是只是嘴上说说而已的时候；

当你不知道该如何了解客户需求，撬不开客户嘴的时候；

当你的临门一脚总是射偏的时候……

这是一门实战性非常强的销售沟通课程，除了解决以上的问题，还能帮助销

售人员建立系统的销售思路、客户拜访的流程与方法，按照客户的采购决策模

型进行有效销售，帮助企业建立以客户为中心的拜访模式，共同的拜访框架与

统一的销售语言，同时缩短销售周期，并最终提升销售赢单率。

课程目标：

● 学习一套可靠的政企销售方法论，用于计划、执行及评估销售进程

● 将自己的优势变成客户的需求，提升销售竞争力

● 建立结构化的销售沟通方法，使销售全流程变得可控

● 极大的获得客户的信任和支持，缩短销售周期

● 团队学习共同的政企销售拜访技巧，统一销售标准

课程时间：1天，7小时/天



课程对象：需要与客户面对面沟通的销售高级经理，客户经理，售前售中支持

课程方式：小组研讨+案例分享+模拟实战演练+实战点评；

课前要求：可研讨企业内部案例；小班教学，每班人数尽量控制在 40人以内。

课程大纲

第一章：政企项目销售与购买行为的协同一致

研讨：分享我们的购买经历

一、客户购买行为分析

1. 客户的购买行为源自于核心业务痛点
2. 客户痛点产生的动因和来源
3. 各类型客户的核心痛点
4. 庖丁解牛地分析客户购买全流程

5. 满足各购买阶段中的核心诉求

二、与购买阶段协同的销售环节

1.客户怎么买，我们就怎么卖

2.与购买阶段协同的销售全流程分解

3.销售全流程中的重要销售事件

三、客户需要什么样的销售

1.销售人员的三种类型
2.政企客户需要什么样的销售
3.销售人员能力自我检测
4.销售人员成功的核心要素

第二章：政企客户全景与关系建设

一、细致入微地分析政企客户的组织与关键角色

1.搞定人是政企客户赢单前提
2.一眼看清政企客户组织架构及决策链
3.识别政企客户关键角色
4.贴合不同角色的关注点



5.不同阶段中的加入的关键角色参与者
6.这么做才能赢得信任和亲密度

第三章：政企销售标准化流程及行动方案

一、政企销售从商机线索开始

1.LTC流程及摸排商机线索

2.商机摸排的基本方法

3.商机线索获取的多种渠道

二、好的销售结果由积极充分的准备而来

1.如何才能让客户积极响应约见

2.销售拜访前的内、外在准备

3.销售拜访目标和行动承诺准备

三、首次拜访——标准化销售行为让客户产生信任

1.销售拜访人员基本的商务礼仪

2.快速建立人际好感

3.赞美让你成为客户喜欢的人

4.拜访成员/自我介绍引起关注

5.公司介绍展现专业能力
6.案例介绍激发共鸣

四、首次拜访——“抛转”而“引玉”，商机的挖掘与深入沟通

1.了解到什么信息才算有效拜访
2.形成良好互动，探寻客户现状

3. SPIN提问法的基本内容

4. SPIN提问法的逻辑关系

5. SPIN提问法的示例

6.与客户共情变成“自己人”



7.能激发客户讲述兴趣的倾听方式

8.令话题无限延展的回应的方式

9.运用积极的肢体语言与客户沟通

10.积极销售行为需要注意的问题
11.确认沟通共识及下一步计划

五、再次拜访——定制化方案，呈现差异化竞争优势

1.定制化方案有效提升客户满意度
2.方案共创，自然地与客户站在一起
3.理解自身优势
4.差异化竞争优势都有哪些

5.通过 FAB方法完美呈现方案

6.方案建议的评价标准

7.向客户索取承诺目标的 6大技巧

（1）提前准备

（2）最高承诺和最低承诺 

（3）让客户感受到利益  

（4）符合采购节奏 

（5）根据销售进程加大力度 

（6）主动开口索取

六、签单定项——积极主动要求协助方案

1.主动协助客户撰写可行性研究报告（立项方案）
2.主动协助客户确定采购内容（招标方案）
3.主动协助客户定招标流程与招标评分规则
4.投标过程中掌握现场情况
七、实施交付与项目回款

1.签约是服务的开始

2.关注项目管理，保障项目及时实施交付

3.服务与维系，是下一轮销售的基础

4.项目回款是销售的基本职责


