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顾问式销售
【课程时间】：2016年4月22-23日；8月25-26日；10月21-22日
【课时】：2天，12小时。上午9:00-12:00，下午1:30-4:30。
【地点】：上海市长宁区金钟路999号虹桥国际会议中心
【价格】： 4200元/人         

【授课讲师】：崔建中
【培训对象】：B2B销售领域企业的中高级销售管理人员、销售总监、销售专业人士
【课程背景】
销售体系建设，销售流程建设，支持人人成为可复制的销售精英。按照客户的采购流程，建立一整套以客户为中心的顾问式销售执行体系；通过对客户采购每个阶段实施有效的影响，最终实现销售的高价值成交。

本课程把客户放在销售流程的核心地位，取材经典的实战案例，从销售人员每日的商机挖掘开始，针对客户需求、问题挖掘、解决方案建设、销售流程控制、价值呈现、商机挖掘等方面做了详尽的阐述，强调销售不是简单的卖，而是如何和客户一起买的核心理念。使学员可以掌握一套完整的大客户销售技巧，帮助学员高价成单。
【课程收获】

■ 学习产品型销售向顾问式销售转型
■ 掌握关键销售流程  
■ 训练顾问式销售技巧
【课程大纲】
1. 重新认识复杂销售

■ 专业销售与普通销售区别     

■ 复杂销售必须遵守的军规     

■ 大项目销售的能力模型     　

■ 购买流程与销售流程分析

■ 复杂销售赢单的关键要素     

■ 问题规划：痛苦链的建立     

■ 愿景准备：目标库的建立     

■ 大项目销售成功的公式

2. 顾问式销售方法论

■ 约见客户     
> 新方案如何激发客户的兴趣    
> 为什么客户不见你，常见的错误约见理由     
> 正确的商业理由才能见到客户     
> 设计客户约见脚本
■ 承诺目标
> 销售拜访目的最终是什么     
> 什么是承诺目标     
> 如何设计承诺目标    
> 为什么要不到承诺目标     
> 利用承诺目标控制客户采购流程
3. 建立信任

■ 客户关系的内涵   

■ 如何判断客户是否信任你  

■ 利用专业形象建立信任     
■ 利用专业能力建立信任     

■ 利用共通点建立信任            

■ 利用利益关心建立信任
4. 需求挖掘与目标识别

■ 找到公司的客户定位       

■ 销售谈话的流程构建            

■ 客户采购目标的识别    
■ 客户成功故事引导           

■ 提高客户的风险意识
5. 创建客户愿景构建价值

■ 目标与期望能力连接 
■ 用业务场景展示能力     
■ 什么是真正的优势 
■ 从哪些方面体现公司的优势     
■ 体现产品的优势的三步法 
■ 与客户一起构建价值     
■ 目标扩展与方案梳理    
■ “汇报”业务场景结构     
■ 拜访后邮件设计
6. 缔结合同
■ 承诺类提问与顾虑类提问     
■ 购买信号     
■ 异议处理技巧
【讲师介绍】

崔建中    
原浪潮集团产品市场部总经理 / 原用友集团大客户经理

《销售与市场》、《商界评论》专栏作家
实战经验

从事销售工作十五年，曾任北京用友集团有限公司渠道经理、大客户经理等职位。作为销售精英，参与过上千小型项目、主导过数百个大型项目的销售和售前，带领多个营销团队取得过辉煌的业绩。他擅长将销售理念、方法在自己的销售实践中不断地深化、细化和完善；形成了一套针对中国市场的系统化、体系化的销售方法。这些方法经过几千名客户经理和项目的锤炼，证明是一套可复制的、高效的、高价值的销售策略。

著作

畅销书《纵横》，本书是中国第一部顾问式销售小说，根据崔建中老师多年的销售经历和培训经验总结而成，真实的反映了顾问式销售在中国市场的实践，详细的描述了作者亲身经历的多个案例，并对顾问式销售方法在这些案例中运用做了生动、详细的论述，本书先后获得国内多项大奖。被誉为顾问式销售的经典教科书。

畅销书《通关》，本书是国内第一部成长类销售小说，描述了从销售入门到成为销售高手的成长之路，取材于作者经历的真实案例，集合了销售道路上的成长的经验、总结了销售碰到的各种教训，以小说的形式呈现了三个不同类型的销售的成长过程.。本书出版后广受好评，业已成为销售新人的必读手册。被誉为大客户销售的成长指南。
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	住宿要求
	预定：酒店名称：            双人房      间；单人房        间，
住宿时间：     月     至    日

(不用预定请留空)


★缴费方式： ( 转账
  ( 现场缴费  
联系人：丁楠     Tel：021-61522612  Mob：18621863432   QQ：903500531

