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广州市冠达企业管理咨询有限公司
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《需求挖掘与方案销售》™
--建立以客户为中心的销售方法论

主办单位：一六八培训网（冠达咨询） www.peixun168.com；www.wonder168.com
课程时间：6月15-16日 佛山

培训费用：3800 元/人（含培训费、教材费、税费、茶点）

报名电话：18826414993黄老师（微信同号）13286852506崔老师（微信同号）

[image: image11.jpg]0\
'L; g E  6FR R FiRHHER

& i 5, SFEFEL000198

e e P

EHY
AR FHBA R
HpRAR /B E I 2160118
LW, h R i, @ SRARES

B R BT ANE) AU, TR

Ly

s |





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：
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挑战一：从“熟悉产品”到“了解客户”的能力转变

在传统的销售中，熟悉产品是销售的基础工作，任何一位销售者要想做好销售工作,首先都是要熟悉自身的产品。

然而，在解决方案销售中，熟悉产品仅仅只是基本要求，销售者必须深入地了解客户，才能知道产品或者方案如何与客户产生联系。只有真正的了解客户，才能站在客户的角度思考问题。

了解客户的能力，是销售者做好解决方案销售的基础能力。

挑战二：从“探询需求”到“洞察问题”的能力转变

在传统的销售中，挖掘客户需求往往是在拜访客户时，通过探询提问的方式进行。

然而，在解决方案销售中，由于客户需求的复杂性，客户往往意识不到或者说不清楚自己的潜在需求。因此，挖掘客户需求的方式往往是在拜访客户之前，通过分析、预测、判断去洞察客户的问题。

洞察问题的能力，是销售者做好解决方案销售的核心能力。

挑战三：从“展示优势”到“提供见解”的能力转变

在传统的销售中，由于销售者主要销售方式是以产品为中心的推销。所以，在销售过程中更加注重向客户展示产品的优势。

然而，在解决方案销售中，由于客户自身业务的复杂性，客户需要的不是产品的优势，而是能够帮助他们解决业务问题的新见解和新思路。

提供见解的能力，是销售者做好解决方案销售的关键能力。

挑战四：从“促成成交”到“协助改变”的能力转变

在传统的销售中，销售者往往强调通过各种技巧和方式促成与客户地快速成交。

然而，在解决方案销售中，由于方案本身的挑战性，客户往往需要销售者帮助他们在企业内部进行“销售”，推动企业做出真正地改变，从而让客户内部更多的人或者部门认可此次采购。

协助改变的能力，是销售者做好解决方案销售的关键能力。

综合以上，如何帮助销售者应对以上问题的挑战？如何提升以上四种全新的销售能力？如何帮助销售者打造全新的解决方案销售能力模型？就成为企业销售管理者所关注的焦点与难点问题。

《需求挖掘与方案销售》™课程正是帮助销售者提升全新销售能力，转变销售理念、系统掌握解决方案销售方法论的赋能课程。

课程目标：

《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
	课程目标

	理念改变
	改变学员以产品为中心的推销思维，理解并建立：

“在了解客户的基础上，提供解决问题的新见解新思路”的核心销售理念

	能力提升
	提升解决方案销售的四种关键能力：

了解客户的能力

洞察问题的能力

提出见解的能力

协助改变的能力

	行为改善
	通过掌握科学的销售流程和系统的销售方法论，帮助学员改善销售行为：

版权销售流程：《解决方案销售DDPA模型》

版权销售方法论：《解决方案销售十二种行动方法》

	工具掌握
	熟练运用操作性强的销售工具包：

版权销售工具包：《解决方案销售工具包》


（课程详细教学目标和内容，请参考后页课程大纲）

四个不同层次的学习目标，既循序渐进，又前后关联；既有理论高度，又落地到销售实践，它们之间是一个相互依存的整体，缺一不可：

工具掌握促进行为改善，行为改善促进能力提升；能力提升促进理念改变；理念改变促进业绩优化。

课程特点：

特点1：课程针对性强，紧贴企业销售发展趋势

《需求挖掘与方案销售》区别于《大客户销售》和《顾问式销售》等课程，它以企业在产品同质化时代所面临的销售挑战为背景，紧贴销售发展趋势，强调销售理念和方法的全面创新，从而保证课程的实效性和针对性。

特点2：课程互动性强，教学手段多，学员参与度高

《需求挖掘与方案销售》课程采取视频案例分析、情景案例研讨、小组讨论、个人工作坊、强化训练等多种教学技术和互动方式，杜绝 “满堂灌”的授课弊端，学员参与度高，学习积极性强，从而保证本次课程的互动性和授课效果：

50%的教学时间用于案例分析与小组讨论

30%的教学时间用于讲师解决学员实际问题

只有20%的教学时间用于讲师理论授课

特点3：课程实战性强，促进学员“化知为行”
《需求挖掘与方案销售》为了保证课程能够与学员的销售实践紧密联系，课程将采取以下三种教学方式帮助学员真正地做到“化知为行”：

采取“教学微电影剧”再现销售场景：课程投入巨资定制拍摄（非剪辑电影电视）以销售为背景的教学视频，通过“教学微电影剧”的教学方式，最大程度贴近学员的销售场景。

采取“案例教学法”保证与销售实践的紧密联系：课程运用不同情景的销售案例，即帮助学员多角度了解不同环境下销售应对方式，同时也与学员的销售实战密切相关，从而保证课程的实战性。

注重方法论和落地工具教学：课程内容即涵盖销售流程，同时也包括系统的销售方法论和实践工具包。从而帮助学员构建从理念→能力→流程→方法→工具的知识体系和实践方法论。（下图为“销售工具包”中的范例样本）
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特点4：学员满意度超过90%，平均续约超过6期的“口碑课程”
20年的销售经验萃取、历时5年16版的内容迭代，平均续约超过6期，被不同类型的企业所认可，超过5000名的销售者证明行之有效，学员满意度超90%的口碑课程！(版权登记号：粤作2016-L-0000739和2016-L-00000199)


培训对象：

 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  张建伟 先生

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》
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背景介绍：

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

[image: image3]
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

[image: image4]
授课风格：

授课风格富有激情，语言节奏明快，不拖沓；

控场能力强，善于调动学习氛围

课程互动性强，教学手段多样，采取引导式、案例式、体验式教学

课程内容落地、实战性强，注重方法论与工具教学
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服务过的企业：

涉及行业包括：通讯、金融、能源、IT、医药、高新技术、材料、房地产、建筑、化工、机械制造等；同时也包括国有、外资、民营等不同性质的企业。例如： 

国有大型企业

通讯运营商：中国移动、中国电信、中国联通

银行与金融：中国工商银行、中国银行、中国建设银行、中国农业银行、中国平安、中国人保、

高科技：中国电子、中国航天

上市或股份企业：（部分）

中山大学达安基因股份、拜特科技股份、众为兴技术股份、双合电气股份、普罗巴克科技股份、迪菲特科技股份、豪恩电子科技股份、中电照明股份、大族电机、建恒测控股份、怀博科技股份、华意隆电气股份、天浩洋环保科技、中盟科技股份、双合电气股份、达实智能股份、金洲精工科技股份、同为数码科技股份、双合电气股份、中航信息科技产业股份、盛凌电子股份、康美生物科技股份、雷曼光电科技股份、泰豪科技股份

知名企业：（部分）

国人通信、新宇龙信息科技、达科为生物技术、昕力医疗设备、成星自动化、邦彦信息技术、腾盛工业设备、粤昆仑环保、东方宇之光电子、锐明视讯技术、昂纳信息技术、中显微电子、冠恒新材料、赤湾胜宝旺、和宏实业、中保比讯安防、三辰科技、轴心自控技术、乐利精密工业、趋势数码科技、乐新恩玛电子、华南建材、国立智能电力、亚略特生物、路升光电、中科海信科技、华大集成技术、亿威仕流体控制、雷诺华科技、安吉尔、矽电半导体设备、安耐特电子、天微电子、华瀚科技、组创微电子、希之光科技、新格林耐特通信技

《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”





工具示例一：《解决方案销售模型》�
工具示例二：《发现工作表》�
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工具示例三：《诊断工作表》�
工具示例四：《提议工作表》�
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《课程版权证书》





《情景教学片版权证书》
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