营销管理学习系列 
SPI版权课：Solution Selling®解决方案销售执行
主 讲：SPI解决方案式销售全球认证教练
课程对象：销售管理者、销售代表、市场营销人员、支持销售人员。
时间/地点：2020年3月27-28日（周五-周六）/武汉
课程费用： 6800元/人 
破解销售管理密码：用科学的方法“管”出销售业绩
很多企业的销售管理都存在这样的问题：
销售管理凭感觉，缺乏科学的管理工具和方法；
短期销售激励以及促销降价等方式无法带来长期稳定的业绩增长；
销售人员各自为阵，销售管理者成了救火队长，无法形成有效的时间管理来推动整个销售组织向前发展。
一个销售组织最大的成本就是机会成本。作为一个销售管理者，需要最大化组织销售的时间产出。这就需要销售管理者使用更加科学的销售管理流程与方法，准确地定位组织内的问题所在，进而精准地驱动销售机会前行，增加赢率，让销售管理变成可量化、可预测和可调整的科学行为活动，让销售经理能够“管”到问题的关键点上。为此，我们特邀SPI解决方案式销售全球认证教练，为您带来针对企业销售管理关键环节的解读和业绩驱动关键因素的剖析课程。
本课程从企业内部销售管理的现状及难点出发，对销售管理方法流程进行详细的解读，引导学员从传统的主观经验管理，转向科学的销售管理，同时，也将带领现场学员实际操作有效工具进行销售漏斗分析，帮助学员掌握科学的销售方法和模型工具，建立有效的销售流程，从而取得持续的绩效增长，提升销售业绩。
课程收获
企业收益：
1、引进解决方案销售流程管理体系与系列工具，缩短销售周期，减少销售成本；
2、挖掘新的客户资源，并与客户建立长期稳定的合作关系，实现销售持续增长；
3、构建解决方案式销售的企业文化，培养卓越的销售精英，打造高绩效的销售团队。
岗位收益：
1、掌握综合集成的销售工具、销售技巧和方法；
2、利用资源对客户进行研究，并制定拜访计划；
3、学会有效锁定销售目标，并激发客户兴趣；
4、有效诊断客户的业务问题，创建客户的购买构想；
5、掌握销售跟进方法，有效检验潜在客户的支持力度和购买力；
6、设计展开咨询型、分析型的对话，展现对客户的独特价值；
7、学会如何获得与决策者接触的机会，控制并缩短销售周期。
课程特色课程大纲
1、 一个特色工作坊：Solution Selling®认证教练专业分享与指导，全程理论学习加实操练习，学习效果可衡量；
2、 一个销售流程：Solution Selling®不但告诉学员要做什么，还聚焦于引导学员如何去做，帮助学员掌握课程知识点；
3、 一种思维方式：帮助客户解决难题并取得可衡量的改善是一切销售活动的基础，因此本课程着重帮助学员建立以客户为中心的销售思维方式，提升销售成交率；
4、 一份地图：Solution Selling®是一个销售导航系统，将带领及引导学员一步步完成销售活动，达到销售目标；
5、 一套方法论：Solution Selling®包括工具、技术和过程的方法体系，学员学完即可用于实际的销售工作中。
课程大纲
第一天
1、 介绍和关键概念 
1、 描述使用销售流程的重要性 
2、 介绍销售流程的关键要素
3、 解释情境流畅度的特点
4、 定义解决方案销售®中的主要销售技巧、术语和基本原则
5、 描述购买的过程和行为表现
6、 描述客户四个层次的需求及对应的销售行为                              
2、 拜访前计划和研究  
1、 掌握拜访前计划的最佳实践
2、 利用特定的资源对客户进行研究
3、 识别并定义客户的痛苦，分析痛苦在客户组织中的流动方式
4、 描述客户中的关键人员在销售机会中的角色和特点
5、 使用销售工具完成拜访前计划活动 
1、 激发兴趣
2、 描述有效进行业务拓展的关键点以及在寻找潜在客户时应避免的行为
3、 描述进行销售驱动和市场驱动的业务拓展策略的最佳实践
4、 使用销售工具激发潜在客户的兴趣
3、 定义“痛苦”或关键业务问题
1、 了解潜在客户与销售人员首次接触时要作出的决定
2、 掌握引导潜在客户承认痛苦的方法
3、 使用销售工具指导与潜在客户的首次接触
4、 诊断及创建构想
1、 描述在给出解决方案之前，诊断业务问题的重要性
2、 清晰理解有效客户问题诊断模型的组成
3、 解释围绕你的能力创建客户购买构想的重要性
第二天
回顾第一天的内容
5、 诊断及创建构想（续）   
1、 清晰描述帮助客户建立销售提供的解决方案之价值量化技术
2、 使用销售工具，诊断客户的业务问题，创建针对你的独特能力的购买构想
6、 买方/流程验证：“支持者”    
1、 清晰描述用来确定潜在客户决策能力的技术
2、 清晰描述协商后续步骤及接触客户权力人士的技术
3、 掌握跟进的方法，有效检验销售机会和潜在客户的支持力度
4、 使用销售工具，对买方和流程进行验证
7、 买方/流程验证：“权力支持者” 
1、 描述针对客户高层进行诊断对话的特点
2、 清晰描述用来确保客户购买决策能力的技术
3、 清晰描述发掘/定义客户评估和购买决策标准 
4、 掌握跟进的方法，有效检验销售机会和潜在客户的购买能力
5、 编制评估计划，用来影响和引导买方的评估方式
6、 描述评估计划中应该包括的关键内容
7、 使用销售工具，对买方和流程进行验证        
8、 评估计划的要素  
1、 有效地管理买方的评估流程
2、 向权力支持者报告评估计划的执行进展
3、 掌握价值分析和调整的方法 
4、 描述建立和衡量客户成功标准的好处
5、 使用销售工具来构造和执行评估计划的主要元素  
9、 活跃的销售机会
1、 对活跃的机会进行客观评价，决定是否值得跟进
2、 描述面对活跃销售机会可以考虑的四种竞争策略
3、 改变客户已有的购买构想
4、 使用销售工具来处理活跃的销售机会
10、 达成协议
1、 描述谈判阶段买方的出发点和战术
2、 在进行谈判之前进行有效的准备
3、 使用销售工具进行谈判的准备，和买方达成协议
11、 管理你的销售区域
1、 根据所完成的销售活动和销售漏斗里程碑，描述销售机会的进程和状态
2、 描述进行销售机会分析和辅导的管理技术
3、 描述如何使用销售漏斗里程碑识别可能停滞不前的销售机会 
4、 计算销售漏斗的总产出量
5、 识别销售收入目标差距，制定行动计划来填补差距
12、 开始
1、 描述销售人员和销售经理应该采取的短期和长期行动计划，推动解决方案销售®在公司的顺利实施
2、 研讨会结束
联系方式：中企联企业培训网
咨询电话：010-62885261 传真：010-62885218
联 系 人：潘宏利 13051501222
电子邮箱：phL568@163.com
网 址：www.zqLpx.com
《SPI版权课：Solution Selling®解决方案销售执行》课程
时间/地点/主讲：3月27-28日/武汉/SPI解决方案式销售全球认证教练
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