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1 销售方法论探索 

2 当前经济下采购环境的变化 

3 销售人员面临的挑战 

4 价值销售的相关概念 

5 如何实施价值销售的赋能 

6 案例分析 

7 项目实施过程中面临哪些挑战和应对方法 
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近十多年来客户采购环境的变化 

近十年来客户采购环境的变化 

 2000之后，互联网的逐渐普及 

-   采购方对于信息的掌控逐渐增强 

-   质量提升、产品同质化竞争日趋激烈 

 

  2008年，全球经济危机 

-  客户开始控制采购需求，压缩采购预算 

-  客户参与采购决策的人越来越多（5.4)  

 

 2013年，新时代、新常态 

-   市场环境的变化，客户采购越来越规范 

-   强调合规性、客户内部沟通复杂性、风险规避  
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销售面临的挑战 

  销售场景的变化：从买不买到买谁的 

  同质化严重 

  客户越来越关注价格 

 关键人识别 

 如何和高层打交道 

 如何取得客户的信任 

 ……. 



Source : Mercuri International Procurement Survey 2013 / Survey carried out by telephone with 700 companies in 14 European countries 

购买影响因素 



销售方法论的演变 

近十多年来关于销售方法论的探索 

 Wilson Learning:  灵活应变的销售（社交风格） 

 雷克汉姆团队(Huthwaite): Escaping the price-driven Sale (2007), Tom Snyder 

 SPI (Sales Performance International): 解决方案销售   2014 

 CBE(Corporate Executive Board)：挑战式销售（2011), 马修.迪克逊和布伦特.亚当 

 RAIN Group: Insight Selling (见解式销售） 2013 
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Rain Group观点：客户需要的价值 

重要的40个价值要素 
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愿景 乐趣和福利 产品质量 稳定性 设计和美学 消减成本 投入度 防控风险 

市场范围 扩大规模 减轻焦虑 文化 成长和发展 灵活性 配件质量 增加收入 

职场影响力 遵守法纪 价格合理 简化 透明度 减少麻烦 符合要求 伦理标准 

希望 社会责任 扩展人脉 保障声誉 创新 整合 可用性 多样性 

节省时间 减少劳动 信息 条理化 产品装配 联结 响应能力 专业知识 



Rain Group： B2B价值要素 7 

意义 

愿景，希望，社会责任 

职业 

扩展人脉，职业竞争力，个人声誉 

个人 

设计美感，成长和发展，减轻焦虑，
乐趣和福利 

效率 

节省时间，减少劳动，  

减少麻烦，信息，透明度 

资源 

可用性，多样性， 

产品装配 

关系 

响应能力，专业知识，投
入度，稳定性，文化契合 

业务化 

条理，简化，联结，整合 

战略化 

防控风险，市场范围，灵活性，配件质量 

经济性 

增加收入，消减成本 
性能 

产品质量，规模化能力，创新 

 

基本要求 

符合技术标准，合适的价格，符合法规要求，符合道德要求 

理想价值 

个人价值 

便利的交易价值 

功能 

基本价值 



如何推广 

面临的挑战 

 学员的想法： 

- 培训内容是否有针对性，不希望都是些概念或者理论 

- 价值销售和以前的销售方法有何不同？ 

- 哪些情况需要价值销售？ 

- 能否解决当前自己的业务问题： 

- 不知道找谁/见不上/搭不上话 

- 同质化严重/你的价格太贵了？ 

 管理者的顾虑： 

- 是否会占用太多的时间（培训和后期作业） 

- 和以前有什么不一样？ 

- 对绩效到底有多大帮助？ 

- 如何落地？ 

  HR的担心 

- 讲师的能力 

- 学员的参与度和关注度 

- 如何催交后期作业 

- 如何评估培训效果 

- …… 
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如何推广 9 

 准备 

- 从制定目标开始就让业务部门的管理层参与进来，确保绩效导向。 

- 确定目标行业和产品（方案），让培训有针对性。 

- 确定项目组成员：销售经理，销售主管，市场经理，Top Sales, 培训顾问（内训为主），确保培训赋能联系实际。 

- 共同制定教案，对成功案例进行总结，提炼。制作各类价值销售工具，角色扮演案例等 

- 共同制定评估标准。 

 培训 

- 每次选择销售相同产品的销售人员（3年以上的销售经验）在一起培训，他们业务环境和挑战相同，这样的培训更有针对性。 

- 培训顾问和项目组成员根据业务情况组织教案，设计和开发不同的价值销售工具 

► 客户关注的/差异化/可衡量的 

- 发挥集体的智慧，通过以往的成功案例进行提炼和加工，重点研究采购影响者关注的利益而非公司的结果 

- 教学方法多样化：案例分析：讲师引导，请经理/主管/Top Sales带领讨论，VST视频等 

- 实战演练：销售经理和主管扮演客户，Top Sale做示范, 学员演练，录像回放/点评等。 

- 和产品/应用培训捆绑在一起进行，系统化提升学员的知识和技能。 

 

我们的对策：将一次培训变成一个可持续更新的项目 
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 后续执行要和具体业务相结合： 

- 选择3-5个潜在客户去渗透（名单由业务部门确定而不是销售自己决定，这个很重要！） 

- 选择线索而非机遇 

- 利用现有的业务跟踪系统或报表（稍作改进）来跟踪。不额外增加学员的工作量。 

- 例会定期评估，HR BP 和培训顾问可参与，监督完成情况并提供帮助，多设检查节点。 

- 具体跟踪工作交给学员的直属上级来完成。 

- 培训顾问随时提供咨询，指导学员对项目进行复盘（提供复盘工具）。 

 加强实施过程中对学员的辅导 

- 将学员的主管集中在一起，另外组织关于如何辅导下属的专题培训。 

- 针对每个学员制定一个辅导计划 

- 学员上级的辅导完成情况和其升迁挂钩（事先和管理层达成协议，项目启动就要公布）  

 项目总结 

- 最后由HR组织业务部门对案例进行评选，并邀请高层对优秀学员进行表彰 。 

- 优秀学员的成绩将作为升迁的加分项（事先和管理层达成一致，项目启动就要公布） 

- 宣布下一个（换一个产品/应用）的价值销售计划。 

 

我们的对策：将一次培训变成一个可持续更新的项目 



梅特勒-托利多：价值销售（VST)从2017年全面推广 

管理层 
准备阶段 

课前准备 
VST  

2天课堂培训 

• 对区域中所选的客户进行价值销售 
• 对于成功部分的现场工作内容的进行记录 
• 现场辅导使用价值销售的应用 

• 回顾 
• 成果 
• 奖励成功者 
• 成功案例 

•管理层与顾问确定培训内容 
•选择行业和产品（方案） 
•确定项目组成员 
•确定学员  
•确定后续的辅导计划 
•评估标准 
• Kick off 
•课前调查 
•工具的准备 

•不超过16人
的培训模式 
•每次选择销
售相同产品
的销售人员 
•演练为主 
 
 
 

 每个学员选择3-5个P类客户 
 制定渗透计划 
 实施计划 
 销售经理对销售人员进行辅导 
 定期案例分析和回顾 
 
 
 
 
 

•由管理层评
选优秀案例 
•优秀学员大
会案例展示 
•荣誉证书 
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Phase 1 
准备 

Phase 2 
VST课堂培训 

Phase 3 
SFG2.0 持续跟进 

Phase 4 
项目总结/回顾 

6 months 

1-3 months 9 months 

• 1天的强化培训 
⁃复习 
⁃新应用/新工具 
⁃案例分析 

•宣布下一年度计划 
 
 
 
 

1 day 2 hours 

12 months 

new 



准备阶段任务之一：准备各销售阶段的价值销售工具 12 

Decision/决定 Consideration/考虑 Awareness/认知 

获得收益 交易结束 MT价值演示 方案开发 需求分析 线索筛选 

MT 销售阶段 

客户购买过程 

客户 
 确认决定 

 比较供应商 

 评估投资回报率 

MT 目标 
 证明MT的ROI更优越 

 获得客户认同 

 探询交叉销售机会 

有用的工具 
 ROI计算器 

 报价单 

 单页样本，产品手册 

 异议处理表 

 有效展示工具和模板 

客户 
 决定去解决问题 

 聚焦在方案以及对比 

 供应商选择 

 更多的相关方参与 

MT 目标 
 差异化的解决方案 

 帮助客户建立信心 

    最佳方案的证据 

 针对性的提出特定的问题，了解需求 

有用的工具 
 FABE 

 三盒（差异化分析工具） 

 演示产品，软件适用 

 应用样本、手册、视频 

 

客户 
 目标和策略 

 优先业务 

 瓶颈和挑战 

 发现并判断是否存在问题 

 建立需求, 清晰的定位问题 

MT 目标 

 了解目标和策略 

 了解目前的挑战和瓶颈 

 提出需求  

 理解应用和决定的标准 

 成为称职的绩效顾问 

有用的工具 
 信任度系列工具：成功案例等 

 关键人物关注表/引导工具 

 FOCA等各类寻问工具 

 白皮书, 指南, 在线会议 

 公司介绍/ 行业引用样本 



准备阶段：各类价值销售工具的准备 13 

客户拜访提示卡 

（客户信任度准备工具） 

成功案例 

（客户信任度准备工具） 

应用视频 

（客户信任度准备工具） 

差异化的沟通策略 

（客户沟通工具） 

关键人关注表 

（客户引导工具） 

差异化分析 

（竞争分析工具） 

ROI计算器 

（价值计算工具） 

方案呈现 

（方案呈现工具） 

FPCA 

（客户沟通工具） 

异议处理指引 

客户沟通工具 



案例分析：超越系列天平 – 生物制药行业的VST项目  14 

项目启动 1a 

Powerfull presentation material for all 

business 

输入文本 
That Interact candidly and positively 

项目准备 1b 区域培训 2 项目实施 3 项目总结 4 

• 头脑风暴Workshop 

• 工具制作 

• USP 

• 说服力模板 

• 异议处理 

• 教学案例 

 

• 分区域课堂培训 

• 3/18 上海 

• 3/27 西安 

• 4/23 福州 

• 确认项目组成员 

• 行业/产品选择 

• 制定项目计划 

 

• 选定客户 

• 客户实践 

• 定期跟踪 

• 案例提交 

• 案例评奖 

• 项目总结 

Nov.2018 

Feb.2018 

Mar.2019 

Apr.2019 

Dec.2019 

项目时间： 

  2018/11~2019/12 

产品： 

  XPE分析天平 

目标行业： 

  制药和生物 

项目组成员: 

  培训顾问 

  产品市场团队（PM） 

  区域经理、销售主管 

  Top Sales 



案例分析：准备阶段 15 

三盒理论 说服力模板 客户异议处理 

 时间：2018/11/26 

 地点：上海 

 参与人员：HR讲师/产品市场团队PM/销售主管/部分销售 

 主题： 

 什么是价值销售？ 

 FOCA 

 了解客户 

 了解竞争对手 

 如何和客户交流，说服客户？ 

 如何处理客户异议? 

 头脑风暴: 



案例分析：课堂培训 

 3/18日 上海场 
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 3/27日 西安场  

 4/23日 福州场 



案例分析：角色演练 

Workshop-案例模拟-角色扮演 

 基于三盒理论和说服力模板等工具的实战演练 

 销售员根据实际案例编写的教学案例，学习如何利用FOCA 提问 

 在案例角色扮演中，销售精英/主管作为客户，引导学员如何有效的提问 
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评估阶段：价值销售挑战杯评奖标准 

准备一个成功的案例呈现给管理层 

评奖人及评奖标准 

 与您的销售经理和参与的团队（如产品经理/内部销售等）一起准备1个成功案例，向总经理、区域业
务经理、产品市场经理等展示您如何成功使用价值销售方法。  

 最有价值的销售将赢得价值销售奖杯挑战 

 评分标准 
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For internal use - Confidential 

评估标准  权重 
得分 

(高=10，低=1) 
总分 

项目完成情况  

价格提升 
20%   0 

竞争环境 (难=10, 容易=1) 10%   0 

客户需求分析（如：降低成本） 10%   0 

VST工具使用 20%   0 

项目跟进质量 10%   0 

方案（PPT）质量 10%   0 

现场演讲技巧 10%   0 

提问环节 10%   0 

0 



案例分析：方案展示 

1. 客户（项目）情况 

- 市场环境 

- 客户和客户历史以及与梅特勒的关系 

- 采购影响者及其采购流程 

- 竞争信息 

 

2. 客户的需求和面临的挑战 

- 操作层面 

- 运营层面 

- 决策层面 

 

3. 销售过程 

- 不同阶段: 目标, 持续时间, 利益相关者, 

已实现的目标(例如: 与产品经理的探索性
会议, 团队的演示会议, 发送文档与维修
经理的会议, 采购会议, 电话通知, 等等) 
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4. MT竞争优势/客户的决策标准 

- 客户的SSO？ 谁确定的？ 

- 采购影响者：反应模式/影响程度/支持程度/利益 

- MT的竞争优势 

- 咨询过谁 

5. 价值呈现 

- 拜访或演示中突出了哪些点 

- 哪些优势和客户的需求相链接 

- 哪些方面打动了客户、谁说服了客户 

 

6. ROI & 成功案例 

- 量化给客户带去的价值 

7. 总结 

- 为什么这是一个成功的价值销售？ 

- 提供在销售战略中使用价值销售方法的三个关键点(

关键是您的价值销售方式） 

 

 

 

 



总结：挑战和项目成功关键要素 

 

 不是一场简单的培训，而是一个可持续更新的项目 

 一开始就让业务部门参与进来，共同设定目标 

 充分了解培训需求 

 教学方式多元化 

 后续落地实施一定要和客户业务（渗透）计划结合起来 

 对管理人员如何辅导下属的培训很重要 

 提前预告成功的标准 

 有效激励 
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我在什么情况下
可以用到它？ 如何和高层打

交道？ 

如何增加客户对我
的信任？ 

如何判断
销售进展? 

客户说你的东西
太贵了怎么办? 

成功关键要素 



VST 21 


