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帮助客户成功®  ┃ 达成双赢交易 
                                

                                  大幅提高团队成单率！ 
挑战 

 

CSO Insights 2011的研究结果显示，只有六分

之一的销售提案有超过一半的胜算。我们感觉，许

多销售人员，甚至过硬的专业人士，都会因为以下

两大常见原因错失成交机会： 

 

1. 许多销售提案还未讲演就已败下阵来。销

售人员的演示仅仅启动了销售进程，远远

未能发挥一锤定音的作用。 

 

2. 演示内容往往信息庞杂，却对决策帮助甚

微。演示往往以客户的一句“非常感谢！”

“我们会考虑的。”“能否给我们留几张

演示PPT”结束，然而却根本没促成任何决

策。 

 

 

 

解决方案 

 

通过适当的宣讲技巧，您将能更有效地展示出您的解决方案将如何帮助客户

实现目标、满足需求。在本课程中，您将学习如何应用两大关键技能，持续

成功达成交易： 

 

1. 首先，只在时机成熟时才进行演示，需保证与决策相关的人员和因素

都就位。 

 

2. 第二，通过演示促使客户决策。“促使客户决策”这一表达有两层含

义。其一，使决策本身成为可能。演示使客户以他们感觉良好的方式

得到了想要的东西。其二，指您作为决策催化剂和促进者的能力。 
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模块 学习目标 

基础 
• 这一课程如何与之前所学相融合——我们在未来会做些什么?  

• 课程的目标是什么? 

推销的价值 

• 演示前就做到胜券在握。 

• 只在时机成熟的情况下进行演示。 

• 通过演示促使客户决策。 

获胜，然后达成交易 

• 一流的宣讲需要一流的询问技巧作为前提。 

• 交易都是在销售的询问阶段赢回来的。 

• 不要给那些您不清楚以什么标准判断您的人做演示。 

促使客户决策 
• 使用销售拜访计划组织演示内容。 

• 以终为始—— 我们希望客户在演示结束时说什么、做什么、决定什么? 

解决反对意见 

• 解决黄灯问题 (拖延或反对) 对决策起关键作用。 

• 专注于最常见、最困难的客户反对声音，我们将会帮助您培养心态和技能，大大

提高把黄灯转变为绿灯的能力。 

• 一旦您理解了真正的反对意见以及客户解决问题的标准，就可以运用建立在说服

科学上的方法解决黄灯问题，或者明白您确实无能为力。 

 

 

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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