谁与争锋——销冠养成式训战营
——重新定义销售训战

训战背景：
在当今市场竞争日趋白热化，各行各业不仅面临着技术革新的挑战，还面临着客户需求的多样化和市场竞争的白热化。传统的销售训战模式，尤其是以指标为导向的训战模式，已经逐渐暴露出诸多问题。部分一线销售人员面对指标完成的压力，不惜采取夸大其词、误导客户等等不合规销售方式，甚至采取自掏腰包的不合理手段虚增指标。这不仅损害了客户的利益，也严重影响了通信运营商的形象和声誉，同时如果这种负面状况持续下去，还会打击销售人员的斗志，磨灭销售热情。
为了应对这一挑战，我们迫切需要一种全新的销售训战模式，它不仅能够激发一线销售人员的潜能，提升销售业绩，更能够以客户为中心，满足客户的真实需求，赢得客户的信任和忠诚。因此，我们推出了《谁与争锋——销冠养成式训战营》课程，旨在通过系统的培训和实战辅导，帮助学员实现销售理念的转变，提升解决方案销售能力，最终实现月度薪酬增长和客户业务投诉率下降的目标。

训战目标：
● 挖掘真需求，拓展真客户
● 挑战实现训战学员月度平均薪酬增长30%以上
● 客户业务投诉率下降10%以上
● 转变销售模式，从指标驱动转向以客户为中心，成就客户，成就员工
● 提升销售团队的解决方案销售能力

训战考核规则转变：
◆ 训战不再局限于推单一产品，而是推一系列产品组合的解决方案
◆ 每一个产品根据推广的难度系数给予不同的积分值
◆ 最终销售团队成员互相比拼的不再是单一指标，而是通过销售推广各类个性化解决方案带来的总积分

训战时间：每期4天，1天理论+3天实战+1小时总复盘，6课时/天
训战对象：重点面向各行各业的市场一线人员或者有业务指标任务的相关技术人员（参与本训战的学员建议是按照区县分配名额，自愿报名为主，每期人数最好控制在20人左右，并分成4-6支战队，以便老师能够更精细化把控和激发学员潜能）

训战安排
第一天：现场培训
一、训战启动仪式
1. 领导致辞与训战营介绍
2. 目标设定与期望传达
3. 公布积分制考核和奖励机制
二、理念重塑
1. 回顾与反思：承前启后总结经验教训
2. 新训战理念：以客户为中心，成就客户与员工
三、成交之道的一二一法则
1. 一个中心——以建立信任度为中心
1）第一个10：当需要向陌生客户推介自身所在公司时-公司信任度推到10
2）第二个10：当需要在陌生客户面前展现自身的专业度和权威度时-个人信任度推到10
3）第三个10：当需要给新老客户呈现所推广产品的价值所在时-产品信任度推到10
2. 两大门槛设置
1）第一个门槛：降低行动门槛
2）第二个门槛：提高痛苦门槛
3. 一份真诚——保持真诚才是必杀技
1）真实自我：不做作、不伪装，展现真实的自己
2）诚实无欺：对客户坦诚相待，不隐瞒、不欺骗
3）关心客户：关注客户利益，关心其个人及企业成长
顾问式营销潜能小测试：快问快答急智游戏
四、客户真实需求分析
1. 客户画像构建
2. 客户需求洞察技巧
3. 实战案例分析：成功与失败
五、解决方案销售法
1. 解决方案销售的概念与重要性
2. 如何设计个性化解决方案
3. 解决方案的推广与演示技巧
小组讨论：设计个性化解决方案
角色扮演：模拟销售场景

第二到四天：实战辅导流程（通用版）
	阶段
	概要
	方式
	时间

	早晨会
	辅导召开晨会
	晨会现场
	每天外呼营销前半小时

	现场指导
	实战前：
1.晨会碰头、对齐拜访目标和思路
2.作战工具自检、营销话术准备和练习
3.训战产品及营销“干货”赋能回顾
	实战+教练辅导+复盘
	第2-4天

	
	实战中：
1.老师实战带练辅导、适时在线辅导
2.实战输出跟踪、实战管控通报
	
	

	
	实战后：
1. 总结当日营销情况、通报目标达成进度
2. 当前训战总结及复盘：各战队分享当日营销心得及实战案例
3. 对齐明日销售改进计划和思路
	
	

	总复盘
	总结实战整体情况及业务指导规范
	集中复盘
	实战结束后

	
	成功案例萃取及后期固化措施
	案例分享
	

	
	训战学员需在训战结束后三天内向直属领导提交未来三个月的销售行动计划
	行动计划
	



销冠训战营激励措施建议
	奖励方式
	奖项
	奖励机制

	过程奖励
	培训学习优秀小组
	由李国勇老师从第一天现场培训中评选出一组优秀小组进行奖励

	
	阶段性积分奖
	训战学员每达到一个积分段，就给予相应的阶段性物质奖励

	
	案例之星奖
	由训战全体学员从实战案例中全民投票评选出最佳案例1-3个

	结果奖励
	优秀个人奖
	根据个人销售总积分进行个人排名，选出前3名

	
	最佳战队奖
	根据团队总积分的完成率情况进行团队排名，选出1-2个团队



