
需求挖掘与方案销售™—建立以客户为中心的销售方法论
【课程时间】12月27-28日
【培训地点】东莞
【培训费用】RMB3800 元/人 （含培训费、教材费、税费、茶点）

【课程对象】销售总经理、销售总监、销售部经理等销售管理者、大客户销售经理、行业销售经理等资深销售人员、销售经理、客户经理、销售代表等销售骨干人员项目经理、技术顾问等售前支持人员

课程背景
在产品同质化现象日益严重的今天，为了赢得客户占领市场，几乎每一家企业的销售人员都在告诉自己的客户：“我们卖的不是产品，而是提供全面的解决方案”。

然而，提供解决方案绝不仅仅意味者向客户提供更多的产品或者产品组合，而是对销售者的销售能力提出更高的要求。

2018年-2020年在一项针对不同行业(包括高科技/IT/制造/医药/金融/通讯运营商)近5000位销售者的调研中发现:在提供解决方案的过程中，销售者的销售能力面临四个不同于过往的全新挑战

课程收益
《需求挖掘与方案销售》作为一门专门针对销售者应对销售环境变化和挑战的版权课程，将帮助学员达成以下四个方面的培训目标：

理念转变：帮助学员建立解决方案销售的核心理念

能力提升：帮助学员提升解决方案销售的四种关键能力

行为改善：帮助学员掌握科学的解决方案销售流程和方法论

工具掌握：帮助学员掌握操作性强的解决方案销售工具包


课程大纲
	教学模块
	教学目标
	教学内容
	教学互动
	时间

	认知篇：

全面认知解决方案销售
	1.理解今天销售面临的挑战和难点

2.理解以产品为中心的推销和以客户为中心销售的区别

3.理解解决方案销售的能力要求
	销售面临的三大挑战

解决方案销售的理念和目标

解决方案销售能力模型
	视频案例研讨一：错失良机的销售者

视频案例研讨二：专业的竞争对手
	约180分钟

	方法篇1：

发现问题
	4.理解什么是客户问题

5.掌握“发现问题”的两种方法

6.学习运用销售工具：《发现工作表》
	行动方法一：通过了解客户发现问题

行动方法二：通过自身优势发现问题

销售工具：《发现工作表》
	个人案例工作坊

销售工具强化练习
	约120分钟

	方法篇2：

诊断问题
	7.理解诊断需求存在的关键错误

8.掌握“诊断问题”的四个步骤

9.学习运用销售工具：《诊断工作表》
	行动方法三：引发问题兴趣

行动方法四：抛出独特观点

行动方法五：证明问题严重

行动方法六：讲述共鸣案例

销售工具：《诊断工作表》
	个人案例工作坊

销售工具强化练习
	约90分钟

	方法篇3：

提出建议
	10.了解展示优势和提出建议的区别

11.掌握“提出建议”的三个步骤

12.学习运用销售工具：《提议工作表》
	行动方法七：了解客户期望

行动方法八：对应解决策略

行动方法九：展示自身能力

销售工具：《提议工作表》
	情景案例研讨

个人案例工作坊

销售工具强化练习
	约90分钟

	方法篇4：

收获承诺
	13.掌握如何设定销售进程的“里程碑”

14.掌握如何推动销售进程

15.熟练运用销售工具：《收获工作表》
	行动方法十：设定行动承诺

行动方法十一：申明行动理由

行动方法十二：处理客户搪塞

销售工具：《收获工作表》
	个人案例工作坊

销售工具强化练习
	约90分钟

	实战篇：

情景案例工作坊
	16.通过情景案例整体强化销售流程、方法论和工具

17.学习运用销售工具：《销售拜访指南》和《拜访效果评估表》
	情景案例研讨和小组讨论

销售工具：《销售拜访指南》和《拜访效果评估表》
	情景案例研讨

小组讨论/角色扮演/小组PK
	约90分钟

	转化篇：课程效果转化
	18.整体回顾课程知识框架

19.固化教学内容，形成长期记忆

20.制定行动计划，帮助知识转化
	课程知识点回顾

通过视频案例分析，强化学习效果，形成课程 “脑图”

制定《行动学习计划表》
	视频案例分析：骄傲自大的销售总裁

视频案例分析：经验丰富的销售总裁
	约60分钟


讲师介绍
张建伟 老师
常驻地区：深圳/广州

专长领域：大客户销售体系建设、B-B销售人才培养、销售流程梳理与优化、销售行为转变、大客户管理等领域

核心课程：版权课程《解决方案销售》™、版权课程《销售地图》™、《关键客户管理》

大客户销售赋能教练与实战专家；B-B销售人才培养与能力提升顾问

20年大客户销售与管理经验，10年咨询与培训经验；超1000天的授课经历

版权课程《解决方案销售》™著作权人和首席讲师

版权课程《销售地图》™著作权人和首席讲师

华为大学特聘讲师；《解决方案销售》课程专家讲师

中国移动《解决方案销售》行动学习辅导教练

中国工商银行《需求挖掘与方案营销》课程轮训讲师

招商银行《利率市场化下的对公方案营销》定制课程讲师

清华大学、北京大学、西安交大等营销总监班特聘讲师

深圳高新技术协会特约讲师

曾任：

某国际咨询公司中国区高级营销咨询顾问、咨询总监、课程开发中心总监

某国际咨询公司中国区解决方案销售专项咨询顾问

北大方正电脑有限公司信息系统解决方案高级顾问

北大方正电脑有限公司行业大客户经理、营销总监

联系方式：中企联企业培训网

咨询电话：010-62885261 

联 系 人：潘洪利 13051501222

电子邮箱：phL568@163.com

网 址：www.zqLpx.com
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《需求挖掘与方案销售》作为一门销售版权课程具备以下特点：


-- 产品同质化时代销售突围的“必修课程”


-- 巨资拍摄销售场景微电影的“实战课程”


-- 销售流程+方法论+工具包的“干货课程”


-- 案例研讨+工作坊+训练营的“互动课程”


-- 学员满意度高+复购率高的“口碑课程”
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