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《基于教练技术的解决方案价值销售——销售技巧与流程》
主讲：曾任全球IT服务排名第二神州数码教育学院企业内训部主任   邓志君
	课程收益
1. 快速掌握购买过程中客户的心理状态和不同阶段的特征 
2. 识别潜在机会和活跃机会的不同，以及销售人员应该采取的最佳销售方法 
3. 进行拜访前计划和研究 
4. 激发潜在客户的兴趣 
5. 利用成功案例寻找新的销售机会 
6. 向客户展示你的可信度 
7. 根据你的解决方案的优势，建立或重塑客户的购买构想 
8. 与客户的高层配合 
9. 更好地控制销售进程 
10. 大大提高赢取高度竞争的销售机会的能力 
11. 缩短销售周期 
12. 在销售周期中有效的进行谈判 
13. 管理你自己的区域 
14. 更加精确地计算销售漏斗
……

	
时间
2017年9月8日9：30至17：00
2017年9月9日9：00至16：30

地点
杭州银星饭店二楼银海厅（拱墅区莫干山路54号，省广播电视厅对面，杭州市政府旁边)

课程对象
营销副总、总监、大客户经理

企业大小
不限
行业类型
不限

参会费用
会员套票：
5张  3800元/人   限60人 
团队购票5人以上更优惠！ 


	课程大纲
	
	

	模块1.1：介绍和关键概念
目标： 
1. 描述使用销售流程的重要性 
2. 介绍销售流程的关键要素 
3. 解释情境流畅度的特点 
4. 销售中的主要销售技巧、术语和基本原则 
5. 描述购买的过程和行为表现 
6. 描述客户四个层次的需求及相应的销售行为 
练习：讨论销售遇到的挑战 

模块1.2：拜访前计划和研究
目标： 
1. 掌握拜访前计划的最佳实践 
2. 利用特定的资源进行客户研究 
3. 识别并定义客户的痛苦，分析痛苦在客户的组织中的流动方式 
4. 使用下列工作辅助工具完成拜访前计划活动：客户概况、关键人物表、痛苦链 
练习：针对你的销售机会进行练习，注重：
.设计客户概况
.描述客户组织机构的依赖性 
模块2.0：激发兴趣
目标： 
1. 描述有效进行业务拓展的关键点 
2. 描述寻找潜在客户时应避免的行为 
3. 使用下列工作辅助工具激发潜在客户的兴趣：业务拓展信件和提示卡、参考案例、价值陈述 
练习： 进行销售机会练习，确定业务拓展策略并设计激发兴趣工作辅助工具 

模块2.1：定义“痛苦”或关键业务问题
目标： 
1. 了解潜在客户与销售首次接触时作出的决定 
2. 掌握引导潜在客户承认痛苦的方法 
3. 使用下列工作辅助工具指导与潜在客户的首次接触的战略关联提示卡 (Call Plan) 

模块2.2：诊断及创建构想
目标： 
1. 描述在给出解决方案之前，诊断业务问题的重要性 
2. 清晰理解有效客户问题诊断模型的组成 
3. 解释围绕你的能力创建客户购买构想的重要性 
4. 使用下列工作辅助工具，诊断客户的业务问题，创建针对你的独特能力的购买构想： 
“平衡轮构想模型”创建购买构想
痛苦表 
练习： 
.设计诊断对话中的问题 
.角色扮演：根据给定的销售场景进行诊断对话创建构想 

模块2.2：诊断及创建构想（续）
目标： 
1. 清晰描述帮助客户建立销售提供的解决方案之价值量化技术 
2. 使用下列工作辅助工具，诊断客户的业务问题，创建针对你的独特能力的购买构想： 
. “平衡轮构想模型”创建构想
.痛苦表 
练习： 
.设计“深入挖掘”问题，用来建立量化的价值 
.角色扮演；根据给定的销售场景进行诊断对话:创建构想（增强版） 

模块2.3：买方/流程验证：“支持者”
目标： 
1. 清晰描述用来确定潜在客户决策能力的技术 
2. 清晰描述协商后续步骤及接触客户权力人士的技术 
3. 掌握跟进的方法，有效检验销售机会和潜在客户的支持力度 
4. 使用下列工作辅助工具，对买方和流程进行验证： 
.战略关联提示卡 
.支持者信件 

模块2.4：买方/流程验证：“权力支持者”
目标： 
1. 描述针对客户高层进行诊断对话的特点 
2. 清晰描述用来确保客户购买决策能力的技术 
3. 清晰描述发掘/定义客户评估和购买决策标准 
4. 掌握跟进的方法，有效检验销售机会和潜在客户的购买能力 
5. 编制评估计划，用来影响和引导买方的评估方式 
6. 描述评估计划中应该包括的关键内容 
7. 使用下列工作辅助工具，对买方和流程进行验证： 
.战略关联提示卡 
.权力支持者信件 
.评估计划 

模块2.5：评估计划的要素
目标： 
1. 有效地管理买方的评估流程 
2. 向权力支持者报告评估计划的执行进展 
3. 掌握价值分析和调整的方法 
4. 描述建立和衡量客户成功标准的好处 
5. 使用下列工作辅助工具来构造和执行评估计划的主要元素： 
.是否继续步骤完成信件 
.价值分析/价值调整 
.成功标准 
练习： 设计评估计划 

模块2.6：活跃的销售机会
目标： 
1. 对活跃的机会进行客观评价，决定是否值得跟进 
2. 描述面对活跃销售机会可以考虑的四种竞争策略 
3. 改变客户已有的购买构想 
4. 使用下列工作辅助工具来处理活跃的销售机会： 
.机会评估工作表 
.竞争策略选择器 
. “平衡轮构想模型”创建购买构想（构想重塑） 
.痛苦表 
.支持者信件（构想重塑） 
练习：
.进行角色演练，通过诊断性对话重塑客户的购买构想—构想重塑

模块2.7：达成协议
目标： 
1. 描述谈判阶段买方的出发点和战术 
2. 在进行谈判之前进行有效的准备 
3. 使用下列工作辅助工具进行谈判的准备，和买方达成协议： 
.谈判工作表 
.得-让清单 
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邓志君
曾任全球IT服务排名第二神州数码教育学院企业内训部主任
) [image: ]

	资历背景
· 韩国专业体系训练的专业教练
· 专业的销售教练、CEO领导力教练
· 曾任中科院研究生院管理学院MBA中心招生办主任
· 曾任淄博四维软件公司副董事长兼总经理
· 埃里克森国际教练学院认证专业教练


	授课风格
讲授经验非常丰富，讲解深入浅出，以客户为中心，为客户着想；与客户一起、为客户创造最大价值，实现
双赢。


	授课经验
华为赛门铁克、华为终端、联想控股、大联想学院、神州数码系统科技、神州数码系统集成、神州金桥、天涯社区、软思国际、数字100市场调查、安博教育集团、NEC中国研究院、清华大学、南通文峰大世界、新闻周刊、银河金桥投资、中国银行软件中心、燕山石化时代仪表、太申祥和山庄、北京天远三维科技公司、北京泛鹏天地科技有限公司、苏州工业园等。
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	亲爱的学员，为了您能更加方便的参加邓志君老师的《基于教练技术的解决方案价值销售——销售技巧与流程》课程，请注意以下提示：


	公交路线                                                           
密渡桥路口：267路;281路;281路高峰线;807路；
密渡桥：1路;10路;13路;45路;57路;58路;101路;156路;186路;188路;199路;266路;290路;517路;b支1路;游8线/y8；
停车信息
酒店车位较少，先到先停（建议大家绿色出行）

用餐信息
提供中餐


	
	课程预告
2017年9月15、16日（周五、六）
：《办公必备技能--PPT高效制作（小白班）》     ：马建强
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《基于教练技术的解决方案价值销售——销售技巧与流程》报名回执
填好下表后发送到2969817824@qq.com                 联系方式：13719291959 梁彩云                                                                                          
	单位名称
	
	企业类型： □外资 □台资 □港资 □民营 □其它

	联 系 人
	
	公司地址
	

	联系电话
	
	E-mail
	

	参会人数
	          人
	参会费用
	￥_______元

	请将款项
汇至指定帐号
	户  名： 
开户行： 
账  号：

	

参加
学员



	姓名
	职务
	手 机
	E-mail
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