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制胜客户六步法

主办单位：万课网(www.wankepx.com)

开课时间: 

2017年6月10日 沈阳       

2017年6月18日 南昌     

2017年6月28日 昆明

2017年7月30日 南通   

2017年9月9日  中山   

2017年9月23日 兰州         

2017年10月19日 贵阳     

2017年10月21日 太原    

2017年10月22日 成都

2017年11月18日 大连     

2017年12月23日 嘉兴

学习投资:2800元/人(包括培训、培训教材、场地费等) 

咨询电话：021-61722848 13162454584 QQ: 2816722439  联系人：小娟

学员对象：企业全体营销人员

课程收益:

	掌握销售思维和销售心态的要点，业绩突破的关键核心；

灵活掌握SPIN销售谈话应用在FABE中链接产品价值和客户需求。


课程大纲：

	第一步、诊断过滤客户

如何提高销售成功概率
开放式问题——让客户开口才能探询客户需求
封闭问题——达成共视是建立信任的基础
选择问题——让客户自己找答案自己做决定
问问题的误区
【演练实践】应用问话技巧法角色扮演
【工具讲解】面谈问话工具的使用
第二步、判断销售商机

掌握客户哪些关键信息
“产销人财物”五字信息原则
第三步、挖掘潜在需求

客户为何要购买？购买的理由是什么？为何要和我们合作？有需求就一定购买吗？
我们的产品能帮到客户什么？
客户潜在需求的三点论
SPIN问话技巧的应用
FABE工具应用
如何将SPIN技巧应用FABE中塑造产品价值？
【课堂作业】应用FABE描述产品价值
【演练实践】SPIN技巧应用FABE中演练
【工具讲解】面谈工具的使用
第四步、说服解除异议

什么是客户购买行为中的异议
客户异议的类型分类
解除异议抗拒的步骤
【课堂作业】整理本公司销售过程中的客户异议问题
【演练实践】异议解除演练
第五步、提出生意要求

成交时客户需要什么素质和方法？
成交的重点工作
成交需要意志力
案例分享
第六步、巩固维护关系

如何把服务和销售结合为一个整体？
售前售中服务四策略
如何做到差异化服务
服务中的销售行为
【工具讲解】服务工具的使用



讲师介绍：陈震

营销实战专家

澳洲巴拉瑞特大学工商培训讲座硕士学位，上海交大客座讲师；

香港华人国际商学校上层力课程特聘教授；

《赢家大教室》电视网络教学栏目特地约请讲师；

影响力教育训练集团白领飞鹰训练营和新兵训练营兴办教练；

十五年的市场销行团队培训讲座经验；

特长团队培训讲座，营销团队的训练帮助指导；

为数百家中外大中型公司教课移动商学院、做专项帮助指导咨询；那里面被安利（中国）企业、分众传媒集团企业等多家跨国公司常年特聘销行会谈讲师。
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	学费交纳
	□汇款    □现金    □支票（限北京）

	对公帐号
	开户行：工商银行杭州学院路支行 

户　名： 杭州杭诺企业管理有限公司 

帐　号：1202223209900034930

	发票开具
	    抬  头：（                                                    ）

	住宿代办
	□是  □否  数量及要求：（                                                         ）

	票务代办
	□是  □否  数量及要求：（                                                          ）


