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华为《解决方案价值营销方法与实践》

（含客户日常拜访&高层拜访）
时间地点：2023年8月11-12日（重庆）
课程费用：6200元/1人，14800元/3人，17800元/5人（含教材、茶点、合影)

学习对象：总经理、营销副总经理、市场总监、销售总监、客户经理、销售经理、售前支持人员等

注：本课程可为企业提供上门内训服务和咨询服务，欢迎来电咨询！

课程背景：
企业能够长久生存的基础是什么？是你给客户带来的价值。客户为什么要选择你？甚至忠诚于你，不离不弃？这需要我们长期规划我们的解决方案能力。解决方案的核心是什么？用四个字来总结就是“价值主张”，你为何如此与众不同？

我们很多企业这方面的能力太弱，很多提供的产品与方案只是解决了客户能用，但是独特价值在哪里？说不清楚，只能靠客户关系，靠品牌，靠商务去硬冲，没有把我们的综合实力归结到为客户创造价值的本质上来。

与传统产品型销售不同的是，解决方案销售着眼点在于客户内在问题的有效发掘，以为客户解决问题为先导，赢得竞争，赢得客户对公司的信赖，实现有效成单。这门课程既是一门销售技巧的课程，又是一门高效沟通的课程，更是一门心智潜能开发的课程。

培训目标及受益：
理解、掌握解决方案式销售的关键环节与核心挑战，并掌握相应的知识、技能，从而可以独立操作项目。

掌握解决方案式销售的一系列工具，有效落实到实际工作中，提升业绩。

课程沉淀：基于本公司解决方案的销售引导话术。
课程特色：
对解决方案销售的关键环节进行了系统化分析、讲解，逻辑严谨、阐述深入透彻、高效实用

教学形式丰富，充分参考了成人学习、吸收知识的特点，引入大量的实战方法介绍、实战案例讨论分享、实战案例场景演练，以战代练，学之能用

课程架构模型先进、成熟，工具高效、实用，便于学员在实际工作中的使用、提升绩效

课程大纲：
销售正面临转型挑战，解决方案销售刻不容缓

什么是解决方案销售？

什么是需求？

需求从哪里来？

解决方案销售的原则

为什么要成为客户的首选公司

没有痛苦，不会改变

组织是如何进行评估和购买的？

先入为主，设定需求，让自己变成客户的首选公司，否则93%的概率是炮灰

与购买者购买过程保持一致

销售执行决策图

传统的关系型销售或者产品型销售正遭遇举步维艰

互联网给销售带来的挑战

销售人员能够创造的价值越来越多的被互联网所取代

客户的采购习惯发生了巨大的变化

移动互联网在全方位的冲击传统的销售思维

互联网让销售人员正在消失，很多对比客户自行搜索完成了，销售人员可以做什么？

专业销售顾问的三种新兴角色

微市场营销专家

如何利用互联网进行线索培育？
如何利用互联网，让客户更愿意跟你见面？

情景专家

工具：痛苦表&痛苦链—如何从决策链发掘痛点与业务的关系
场景演练1：
高层、中层和基层在一个项目里的需求一样吗？（画痛苦链）
场景演练2：
跟客户的不同部门聊，你在解决方案上如何侧重？（画痛苦表）
场景演练2.1：如何跟业务部门聊
场景演练2.2：如何跟采购部门聊
场景演练2.3：如何跟运维部门聊

第一天课后作业：

参考华为销售指导书，结合本公司解决方案，从场景、趋势/痛点，机会点挖掘话术，销售策略切入，典型案例角度，撰写本公司的机会点识别部分（助教第二天一早收作业）

第二天选取销售指导书中提炼的某一场景，组队演示九格构想拜访客户的过程

风险管理专家

顾虑是沉默的杀手

场景演练3：快丢的单子如何通过高层来挽回?
风险专家：识别客户客户顾虑的信号

顾虑是权衡，是一种心理活动

销售处理顾虑容易犯的错误

对待顾虑正确的方法

讨论与分享：消除客户顾虑，销售能创造一些什么条件？

风险专家：运用好价格和价值两个手段，消除客户顾虑

风险专家：如何处理价格歧义

销售流程

为何要有销售流程？

雄鹰与一般销售人员的区别

购买者关注点的变化

很多销售人员迟迟无法结案，大概率是他未遵循适当的流程，或者省略了流程中的某一重要步骤，通常是一开始未充分界定或诊断潜在客户的痛苦，或者临近签约之时未能有效消除客户顾虑

一套好的销售流程能让一般销售人员效法“雄鹰”的销售行为，将个人销售绩效发挥到极致

销售项目竞争策略选择

销售机会评估工作表

竞争策略选择器介绍

策略1：提前卡位

案例讨论：为什么这个项目会惹来投诉？
策略2：以拖待决

案例讲解：服务埋的坑，怎么解？
策略3：各个击破

案例讨论：CEO能救这个项目吗？
策略4：另辟蹊径

案例讨论：砸场子会影响客户关系吗？
策略5：快速决标

案例讨论：同事转介绍的商机，这样运作对不对？
讨论与分享：如何判断你在客户那里是老几？
销售管理&销售辅导

PPVVC竞争分析评估

销售强度检查工作表

从痛点到项目成功：客户拜访七步框架

建立自然好感
销售拜访常见问题
激发客户兴趣

参考案例

价值主张
客户交流五要素（准备、开场白、咨询、闭环、异议处理）

拜访前的准备（痛苦表、痛苦链、参考案例、价值主张）

介绍此次拜访
开场白是留给人的第一印象！
让客户喜欢你、让客户明白你为何而来、让客户信任你
场景演练：
首次约访新客户，你如何介绍自己、公司及你们的方案？
讨论与分享：为什么说好的销售憋得住？（不应过早掏产品）
让对方承认痛苦
案例分享：BI销售，为什么让客户承认痛苦很重要？

了解客户的需求

[image: image2.png]EEGRBERE 1/2/7/8 |1 wppspnsicin, GANTENNE, INSESEERE, 0
BESHNMRR/TECIEESER, BiEESIREr HERMES. —

SUONIE. (SROVRM) RWOAIRI, BE—TRIEN, BEEM. BIEM.

8. R & | HZEDEEEN. BSTAALH. HEVP, BNSUTRREEAR
5N | BB, ERHEE RS RIS
LTCifi2,
s o sesmomes 2 XEFSWESIG
s mamer memss Ees B _RRHEITAGE
i EEN—WITE, B3
e CWmRteR Gasmem Araswm mesmem FEATER, eNE
popentes WEBEEER, s
BT EFRATSWRER
iy SAER RN~
EIHIE
BiieF A},m{g
AEEE
.
iigiEE
e
R
BORE 7. ERB=ARAINRER, BSTLEENAETSRE

HERA, HNASATEMI-F0, MEER. SREE, (i
HERERIBKAR. WRESNEHEEEMSSERIME





价值营销就是把价值优势变成独特卖点

九格构想模型的三类提问方式

为什么确认性问题很有必要

场景演练：基于实际业务场景，组队演示九格构想拜访客户的过程
征得客户同意继续协商
给客户时间思考你寻求的承诺，静等回复

讨论与分享：拜访纪要要怎么写才能方便成单？

销售拓展过程中获得承诺的重要性

制定联合工作计划

如何解决争议

讨论与分享：技术人员通常跟客户沟通的过程中会出现什么问题，如何避免？

处理反对意见的技巧模型

策划&准备—失败的准备就是准备失败

每一次的客户拜访都要创造他们认可的价值

总结&跟进---持续创造连接

判断沟通决策权

关键角色--你无法销售给无力购买的人
工具：华为权力地图

搞定高层是销售最难也是最重要的事情
案例分享：两个销售的故事

讨论与分享：
高层领导很重要，为什么我们都怕见高层领导？

拜访高层最重要的时间节点是什么？

高层为什么会见我们？

如何约见高层？

遇到极其保守的客户，不愿意带你去见高层，怎么办？

a为接触权力者进行协商
b与权力支持者沟通购买流程
讨论与分享：
见高层之前需要做些什么准备？

见高层会谈时间如何分配？

跟高层领导沟通应该遵顼什么样的会谈逻辑？

如何跟不同会谈风格的领导沟通？

作为销售，我们能为高层提供哪些价值，揭示哪些风险？
华为LTC实战专家-刘爱霞老师

【背景介绍】

二十多年运营销售管理经验，8年华为工作经验

曾任：华为逆变器销管
曾任：某行业TOP2 软件公司COO兼
金融事业部总经理

中山大学MBA

武汉大学管理信息系统/企业管理双学位

【实战经验】

在华为工作期间，所在逆变器业务实现从0到两年国内TOP1三年世界TOP1，其业务的创新性及发展速度在业界内传为佳话。

对口负责中国华南区4亿人民币及欧洲2亿美金的销售管理工作

全面梳理了重大项目运作问题，加强逆变器重大项目在立项、运作上的执行管理，推动大客户部价值落地和价值呈现

实现了融资促销售0突破，首期应用于3个共6000万人民币项目

完成逆变器渠道职能筹建，起草签发渠道各项管理制度。负责中国区超12亿300+项目代理分配、商务核算、代理争议解决、商务谈判

负责逆变器在欧洲各国销售通路的打通（IT落地、签约模式及签约通路落地）

【销售管理领域经验】

销售标准化，助力1-N销售规模扩张

销售运作平台化，降低销售门槛

极致化客户关系管理，蜂群模式实现客户快速突破

透明化销售管理，提升销售的系统性、可控性及效率

学习型销售组织，提升整体运作“群体智力”和持续的创新能力

【主讲课程及课程之间的关系】

《华为销售管理与LTC流程》

《大客户参观接待训练营》

《立体化、纵深化的客户关系管理》

《解决方案价值营销方法与实践

 含日常拜访&高层拜访》

《销售项目运作管理与策略应用》

《渠道开拓与管理谋略》

《铁三角及公司协同管理》

《流程型组织与华为LTC流程》

课程关系图例


【老师特色】
相比非华为营销老师，华为经验落地成功证明有效，华为课程系统性及可执行性强（都是干货且可落地）

相比华为老师，亲历逆变器业务从0到百亿RMB规模成长，所介绍经验业务规模更匹配中国企业，值得中国成长性企业借鉴。
咨询起家的老师，一直在企业实践，可以协助企业落地
教学方式灵活，可以培训松土认知，也可以工作坊或者轻咨询落地实践

【服务客户】

2019年底离开华为。

服务客户

国有或上市公司：中车、工商银行、凯盛科技、国显科技、捷安高科、锐明技术、无锡奥特维、名雕装饰、今天国际、交控科技

中国联通、三一重能

其他：京东物流、中科为、开元物流、航盛实业、幸福西饼、深蓝股份、广州天维、久诺集团、广州云百科技
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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