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帮助客户成功®  ┃ 筛选商业机会 

                                
过去15年，富兰克林柯维与全世界成千上万的

销售团队合作，研究卓越销售专业人士的习惯。

“帮助客户成功：筛选商业机会”课程的设计

是为了帮助销售团队有意识地复制这些最佳实

践, 以便在筛选商机方面得到大大的提升。 

 

“筛选商业机会”帮助销售人员快速有效地发

掘销售漏斗中的好机会，通过剔除不合格项减

少“销售管道假象”。这样才能有的放矢，而

非舍本逐末，大大降低整体销售成本。 

 

 

 

知与行的距离 

 

关于销售培训，可选的“好产品”很多。您的挑战不在于找到它们，

而在于帮助您的销售团队熟练地实践。 

 

为了帮助销售人士熟练地筛选商机，“帮助客户成功：筛选商业机

会”课程运用专家设计的系统，帮助您的销售团队在12周的课程实

践中应用行之有效的最佳实践。 

 

 

 

投资回报 

 

“帮助客户成功：筛选商业机会”课程的设计是为了确保能带来切

实的投资回报。由始至终，学员在现有交易上下功夫，并且跟踪及

汇报自己的进步。 

 

我们的承诺： 通过在12周的课程学习中，应用卓越销售人员的心

态、技能和工具，您和您的销售团队将在筛选销售管道内外的机会

方面得到切实地提升。  
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模块    学习目标 

基础 
• 识别卓越销售人员的心态和行为。  

• 树立具体目标，确保在12周实践流程结束后实现可衡量的投资回报。 

使决策成为可能 
• 理解帮助客户做出决策的重要性。 

• 创建精确针对客户关键问题的具体拜访计划。 

赢则快，弃则决 

• 学习如何有效克服买卖双方传统的关系障碍，首先把关注点放在客户关心的问题上。 

• 成为商业分析的行家里手，明确客户最重要的关注点，清晰定义对组织的影响，梳理

决策过程。 

• 建立销售管道的准确概貌。 

• 迅速成为值得信赖的商业顾问。 

处理反对意见 
• 提早预见反对的声音和阻力，获取克服它们所需的信心。 

• 做好准备有效应对“把关者”。 

战术手册 • 在12周的实践中致力于实践、应用工具，确保持续地行为改变。 

 

 

 

12周战术手册 

 

 
 

 

• 连续12周每周进行，学员实践在培训中学到的原则，同时更

深入地练习和应用这些原则。 

 

• 学员定期向销售上级或同级教练汇报，对自己承担责任。 
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