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                                      热线：400 6364 168  一六八培训网(www.peixun168.com)

                                    电话：(021)32529265 (0755)86154193 

                                    传真：(021)32527335 (0755)86154195 

巅峰营销之雄鹰训练营
会务组织：一六八培训网 

举办时间：2017年04月22-23日上海   05月20-21日深圳 

          2017年07月15-16日上海   07月22-23日深圳
费　　用：一人报名：3200/人，二人同时报名：2800 /人，五人同时报名：2500/人，十人同时报名：1800/人。(包括培训、教材、两天午餐、以及上下午茶点等)
课程对象：销售精英、销售主管、销售总监
授课方式：采用互动式教学、案例分析、小组讨论、PK训练、游戏互动
联系电话：O755-86154193  86154194    胡先生   黄小姐
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随着日益激烈的市场竞争。现在企业面临着新的挑战和机遇，如何快速提升销售能力是我们企业必须面对的最关键问题。如何在竞争激烈的市场立于不败之地？销售是打江山，那么如何打江山成为了摆在我们面前最棘手的难题。为什么销售团队凝聚力不够强，销售顾问士气低落？为什么销售顾问刚开口交流，就让客户反感？为什么难以形成业绩持续增长的体系？一系列的问题让我们一筹莫展，我们必须要从推销到营销的转变。
在产品同质化的今天，同类门店的竞争越来越激烈，消费者都喜欢货比多家，面临消费习惯的挑战，又如何提高成交率？如何提高客单价？如何提高顾客的忠诚度？是必须考虑的核心问题。正真的销售不仅要考虑短期的成交更要看重中期和长期的回报。在移动互联网时代，我们必须扩大资源入口优势，加强锁客能力。如果我们还在用最传统的方式推广着企业的项目和产品，不会有很好的效果。在信赖度极度缺乏的今天，客户最看重的是自己的体验度，最喜欢的是站在他的角度思考和帮他解决问题的销售顾问。没有接受过系统专业的销售培训的销售人员很难应对如今日异月新的市场，销售过程中的每一个环节都会力不从心。如何突破销售思维？如何克服销售中的恐惧？如何站在客户的角度熟悉自身的产品？如何洞悉客户的内心世界，快速分辨客户需求？如何解决销售过程中遇到的难题？如何做到快速成交客户却又不伤客？通过此课程将让你直面每一个销售核心环节？让以上难题将在这里得到答案！听到没有用，知道也没用，做到才有价值。业绩提升的核心在于团队心态训练、流程梳理、技能训练、模拟实操。这是一次实战的营销体验课程，学完之后效果立竿见影。

· 打开团队心门、激发团队斗志；
· 突破营销观念，创新营销思路；
· 了解产品优势，解决客户问题；

· 梳理客户买点，提升客户感受；
· 掌控客户心理；懂得销售技巧；

· 建立营销体系，完善销售流程；

· 解决营销难题，提升营销业绩；


第一讲：打造狼性营销团队

· 销售精英的特点

正能量、爱学习

新思想、找优势

懂付出、能坚持

不抱怨、讲忠诚

有狼性、有信念

· 认清销售本质
销售的定义

销售的价值
推销VS营销
· 营销精英的职业化精神
相信自己

相信公司

相信产品

相信客户

· 营销精英恐惧化解

拒绝的三大核心问题

核心问题的本质原因

面对拒绝的心里策略

· 营销过程中的5项修炼
看、听、说、笑、动

实战训练：面对客户实操演

第二讲：如何超额完成团队目标
· 科学制定团队目标

· 团队达不成目标的原因

· 个人达不成目标的原因

· 辅导员工的5步法

    实战演练：培训指导实施
第三讲：如何打造执行力系统？

·  卓越营销团队——梦想

        1、伟人的梦想

        2、名人的梦想

        3、凡人的梦想

        4、我们的梦想

        5、有梦想和没有梦想人的区别

        6、将梦想化为目标、计划、执行

· 卓越营销团队——执行

1、 对执行力的理解

案例：郭台铭、柳传志、马明哲、迈克尔.戴尔、杰克.韦尔奇

2、 执行力的定义
3、 执行心态分析

4、 执行真金和法则
案例：执行力短片欣赏

第四讲：如何建立团队感恩文化？
  

· 心怀感恩，深入内心 

感谢伤害、绊倒、欺骗、藐视、遗忘你的人

· 回顾曾经，找回自我

感恩曾经与现在

对家人100%负责

对工作100%负责

对自己100%负责

· 案例：感恩短片欣赏

让爱汇聚、感恩传承

总结收获、分享目标

第五讲：如何开发新客户？

· 业务开发流程

发送资料

解决问题

做好成交

· 销售成交流程

充分准备、状态调整  

客户分析、建立信赖 

了解需求、呈现方案  

解除异议、要求成交  

做好服务、实现转介绍

·  业绩增长流程
        找别人的鱼塘

        抓意向客户

        高效成交

        做好服务营销

        围塘养鱼

第六讲：如何实现快速成交？

· 建立客户信赖
1、建立信赖的条件
自信、动机、专业、资源
2、信赖的推进图
没关系——互惠——有关系——信任

案例演示：客户信赖的过程
3、建立信赖的注意事项

建立信赖的敌人

建立信赖的雷区

建立信赖的策略

· 产品价值塑造

1、塑造商品注意点

如何通过推荐提高销售机会

向顾客推荐时应注意的３个策略

2、塑造产品价值的标准

紧贴需求

产品优势

设定结果

巧用保证

实战演练：让客户边感受边听

· 解决抗拒点

1、抗拒类型

价格问题

质量问题
2、问题的类型
误解、怀疑、缺陷
3、解决策略
聆听、锁定、取得承若

公式：顺、转、推

实战技能训练：问题处理

· 成交技巧

1、成交的条件

需求、能力、信任、价值、情绪

2、不成交的原因

太贵、效果、服务

本质原因深度分析
3、解决方案

做第三方对比

向顾客做保证

用个信化服务
4、成交的策略——要求

要求要找对人

要求要具体

要求要坚定

销售实战训练——成交PK

· 快速成交实操训练

做好客户分析
1、谁是我们的准客户

衡量准客户的标准

2、三大类型客户
空白型：没需求没标准

模糊型：有需求没标准

清楚型：有需求有标准

客户成交策略

1、空白型客户成交策略

做好调查

引发问题

扩大问题

2、模糊型客户成交策略

讲事实

建标准

现场演练：让客户满意的成交策略

3、明确型客户成交策略

肯定标准

匹配标准

如不能匹配：重组标准

4、万能公式：事实、问题、答案

实战演练：让客户感谢你的成交策略

第七讲：如何维护挖掘老客户

客户分类、档案管理

日常跟进

客情维护

增值服务
         忠诚顾客转介绍策略


徐毅老师  中国管理、营销实战专家

· 中山大学EMBA
· 卓丽美品实业有限公司  董事长
· 斯美特国际连锁  董事长
· 中国美业标准联合会执行主席
· 曾任：总裁网团队训练首席教练、营销总裁
· 曾任：中国企业商学院院长联合会  副秘书长
· 曾任：慧企商学院  执行院长
· 多家企业团队训练顾问及上市集团企业大学实施顾问

· 10年以上团队管理及企业运营经验，一位从一线实干中脱颖而出的卓越管理者
徐老师用实战经验定义管理，用逆向思维激发团队，他主导制度是保障任性是基础的管理理念。同时也是卓越的培训导师，个人和专家团队一同服务过的企业超过千家、上市公司超过10家，学员超过10万人。目前兼任多家知名企业的销售和团队训练顾问，擅长企业营销战略制定、销售团队训练 、中层干部管理 、员工心态激励 、运营体系建设等。
他是不仅是营销体系的执行者，更是互联网时代的创业实践者。2012年他创办了共赢世纪、中国美业标准联合会。2016年的共赢世纪，服务过的美业店面超过50000家。不管是客户基数还是增长速度都远远超越了同行竞争对手，已经成为行业第一品牌。他研发的6+1连锁店面盈利模式，更是为数千家的美业店面取得了利润突破。实现了在一年之内稳定盈利的创业神话，营业额突破千万，从几个人扩展到上百人。他所带领的项目“中国美业云服务平台”项目在深圳创业大赛上被评为“创新创业最佳项目奖”，荣获“2013年深圳杰出创业青年称号”，多次受到投资者的青睐和加入，被评为不可多得的创业奇才。
曾策划执行《第11届国际人才交流大会——第2届中国企业商学院院长年度论坛暨颁奖盛典》、《中国企业商学院院长首脑会》、《总裁高峰论坛》、《中国培训行业同一首歌》等，并多次担任大型论坛分享嘉宾及主持。
实战经验：
在他身上时刻散发出职场的霸气，他认为要想干好事业就是“土匪”加“文化”，既要有果断高效执行的匪气也要有具体务实的体系思维。凭借超强的毅力和决心，在5年时间走完了从一位普通销售专员到销售经理、营销总监、常务副总、执行总裁的打工生涯。就业期间个人业绩和团队业绩长年稳居公司冠军宝座，个人年均为公司创造收入过亿。在短短一年时间开辟分公司超过100家，所培养的销售经理、总监在各公司备受老板亲睐。带领的团队被业界公认为具有超强战斗力的灵魂突击队。
他既是一位企业经营掌舵人，也是一位营销管理实战导师，他讲授的营销管理工具，都通过了自己多次的实战认证。他特别注重课程结构的体系化、演讲内容的逻辑化、传授风格的幽默化、实战工具的效果化，即学即用，立竿见影。所以说他的课程通俗、幽默、接地气，实战、实用、见实效。他认为管理是一门严谨务实的科学，而不是凭空想象的艺术，是一位既注重方法技巧又注重体系建设的管理实践者。
他谦虚好学、广交良友更注重人际关系，拜访学习的知名企业家和专家、名师超过百位。 曾受过共和国演讲家、李燕杰、彭清一的亲自辅导，请教过著名企业家马云、黄鸣、雷军、马化腾、柳传志、曾仕强、李彦宏、任志强等，他认为之所以成功，是因为站在成功人的肩膀上。
主讲课程：
管理类：
《打造自动自发的卓越团队》

《管理干部职业化》、《中层管理技能训练》

《员工责任与感恩》、《金牌店长特训营》
营销类：
《销售业绩突破技巧》、《狼性营销团队建设》 
《狼性销售团队打造》、《店面盈利特训营》

《店面6大盈利体系建设》、《解密销售·业绩突破》、《互联网+营销模式》
授课风格：
讲课风格：通俗、幽默、接地气，对实践案例深入剖析，注重思想碰撞和互动；
注重结果：用绩效和结果衡量销售，课程实战、实用、见实效，拒绝空洞理论；
学员反馈：是思想、技巧、流程、案例、体系相结合的营养大餐，学员真心爱听。
部分服务过的企业：
美业美品类：卡顿、尚艺、首脑、漂亮宝贝、八佰伴、纽约、拉芳、皇朝、漂亮宝贝、花样年华、审美、文峰、永琪、椰岛、台湾沙宣、雅芳、天使美容院、奈瑞儿、蓝月亮、广州雅芳公司、广州天使丽、深圳泰源化妆品、安迪苏生命科学、深圳市莎美美容美发用品……
连锁店面类：七匹狼、李宁、安踏、华润超市、民润超市、百佳华、北人集团、维多利集团、爱家超市，太子龙服饰、海王药业、富安娜、哎呀呀连锁、步步高鞋业、红豆集团、大地影院、御蝶坊、青岛钱潮商贸有限公司、四川黄老五、贵州贵茶、佛山市金嘉豪智能科技……
食品家居类：伊利集团、新中源集团、蒙娜丽莎陶瓷、欧派家居、青岛啤酒、青岛亚是加食品、加藤吉食品、威海威东日食品、深圳铭基食品、杭州娃哈哈集团、上海大山合集团、香港达利集团、明辉商标集团、裕元鞋业、晨光印刷、金杯印刷、南玻玻璃、宏发钢材、特步集团、韬略集团、金艾陶瓷砖、佛山市金嘉豪智能科技……
其他企业：方向华晨、广州德邦物流、广州中远航运、广东吉之岛天贸百货、怡宝集团、苏州三元饭店、温州登月酒店、燕加隆实业、长安新科、美的集团、厦华电子大宇重工、苏宁电器、南玻集团、襄樊君和集团、福达集团、广州煤气集团、广州永特耐木胶、武汉联谊集团、河北冀凯集团、北纬华元、深圳市柏星龙印刷包装设计、盛陆电子股份、武汉澳华装饰、内蒙古博源集团、广州市鹿山化工材料、满市喀秋莎实业、酷人网络、新华商智、佛山欧陶、湖南智成化工、安徽曙光化工集团、新华印刷、郴州钻石钨、金川集团、安晟达化工、上海现代（哈森）药业、广州明林药业、华润涂料、中迅集团、广州本田、东风日产、奇瑞汽车、北汽福田、东风悦达.起亚、艾帕克汽车配件、普斯通轮胎、上海航天机电、山东法因数控、小松山推工程、山东核电、山东临工工程机械、湖南中联重科、汕头超声仪器、大岛神田刺绣、金科威医疗设备、科达净化设备、柳溪机械（集团）、富士智能系统、福建海峡科化股份有限公司、贵州思瑞教育咨询有限公司……
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