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--市场占有率低，需要集中资源提升销售关键能力； 

 

--竞争压力较大，销售易向客户推产品忽略了优势； 

 

--销售团队年轻，需要统一标准快速培养专业队伍； 

 

--客户单产较低，需提升客户拜访计划率及有效率； 

 

--绩优经验复制，需萃取典型场景导入方法与工具。 

 

 

具体服务内容 

 

 

第一阶段 

 

       导入《信任五环》精品课程的双赢沟通方法。形成基于客

户思维认识逻辑制定拜访计划，拜访标准，统一销售共同语言、

提升沟通效率，将蝶变五部曲通过认知、理解、践行、总结、应

用五个步骤将方法转化为行为与习惯。 

 

第二阶段 

 

       通过真实项目导入，进入训战实施阶段。训战实施前，精

选项目，对项目进行分析准备，训战实施阶段教练随访辅导，现

场观察、复盘反馈；早晚会实战强化、在线辅导、萃取关键沟通

技巧，运用智能系统工具固化行为，赋能销售专业力。并同步重

点培养内部教练，形成企业标准的销售能力培养体系。 

 

       销售罗盘结合A公司销售团队的具体情况进行针对性的、

个性化的“私人订制拜访”，通过理论和实践相结合的方式，解决

A公司销售中遇到的问题，促使这个90后团队在短短时间内迅速升

级，有方法、有工具提升了客户拜访率和有效签单率。 

 

服务成果 

 

 

经过训战赋能，这个年轻的90后销售团队重塑了对企业级销售的

理解和认知，形成了以客户为中心的全局思维与能力；提升了客

户视角的解决方案价值力；建立了拜访标准，提升了与客户对话

的专业沟通力。从在线获客到主动出击，从习惯接电话到面对面

拜访沟通建立信任，到应用专业方法提升赢单。65天持续准备-

实战-复盘三步曲开展61次，拜访客户56家，85人线上分享打单经

验近4000条，创造了首次见面就签单、甚至翻盘对手即将签约客

户的可喜战绩。 

 

 



客户案例二： 

所提供的 

服务类别 

销售培训 

客户公司性质 国有 

客户公司行业 造纸，包装及森林业 

客户当时的需求 

 

面临新时代的竞争 销售能力不足，收入出现下滑，需要重塑营销

体系； 

基于产品报价，平均每单产较低，交付产品能力弱； 

综合优势未发挥，缺少拜访计划，拜访随机性较大； 

销售团队分散，分散四地属地管理； 

如何利用信息化手段建立起一套高效又精细的销售流程管理体

系，让管理更精细，沟通更高效？ 沟通协调困难。 

具体服务内容 

 

 

首先在启动之后的前期调研环节，上到高管，下到客户经理，进

行了多维度的调研，期望通过调研更加全部的穷尽我们所有的目

前遇到的问题和关注点。第二个重点环节是工作坊，重点是要把

之前收集的资料提炼出来，大家一起共创碰撞，去萃取出最核心

内容。第三个重点环节是现在正在进行的环节，就是我们的成果

输出，包括持续打磨过程。我们期望最终输出的客户经营方法论，

体系是完全具备可落地性的。  

 

制定销售能力提升训战方案，启动“亮剑特战营”销售赋能项目，

引入可落地、易上手的销售方法论； 

 

      然后通过项目导入工作坊，应用所学方法论进行真实项目

演练，进行方法论的第一步行为转化； 

 

      再通过实战辅导——外部教练帮助分析真实项目，制定销

售策略并进行实战随访，在实战的过程中帮助销售人员纠偏答疑，

助力销售人员实战应用的顺利上手，同时把内部的销售管理者或

骨干培养成内部实战教练，代替外部教练，辅导销售人员持续应

用，固化行为习惯，实现能力提升； 

 

      把以往的销售经验进行复盘总结，并基于行业，萃取行业

客户赢单策略模型和销售拜访话术，形成销售工具，全面传播复

制。 

 

10个营销管理关键场景，基于典型场景抽取不同维度的客户经营

固定动作，每个单一场景都通过相关的行为指引，以确保整个经

营的效果。建立全员意识，围绕客户进一步的深耕。建立相配套

的考核制度。确保战略客户经营行为常态化、类型化，规范化。



服务成果 

 

 

人均周拜访客户次数增长50% 平均销售周期缩短28%； 

每单平均单产提升10% 业绩月度完成率提升48%； 

上半年业绩同比增长18% 总经理获得年度特别贡献奖、国资委党

委央企楷模； 

 

 

 

档案内容更新于2021年5月 


