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营销学习系列


顾问式销售技巧（限30人）


主讲：跨国培训公司销售高管及授证讲师   杨晓


课程时间/地点：9月15-16日/上海                          课程费用：3800元/人


课程对象：销售人员、销售管理人员、想提高销售能力的其他岗位人员。

















课程概要





课程特色





课程非常强调实操和演练，密集强化学练用一体，与工作高度结合。





课程收获





1、发现销售思维的误区


2、学会运用架桥结构挖掘客户需求


3、运用汉堡结构进行呈现方案的设计


4、掌握客户现场反应成交六法


5、学习销售的时间管理








课程前言





随着科技的日新月异、沟通的便捷和全球化竞争及跨行业竞争的加剧，叫卖式销售和产品导向型销售已经无法留住客户的心。这就需要我们在销售方法上与时俱进，由推销式转向顾问式。顾问式销售要求对顾客心理要有完善的把握，在最大程度上满足顾客的需求，并且引导顾客发现他们所没有发现的需求。然而，在这个过程中，许多销售人员仍有很多困惑——


如何建立顾问式销售流程？


如何打磨多赢的挖掘技巧？


如何建立有效的销售方案？


如何培养长效的沟通哲学？


针对以上问题，我们特邀杨晓老师，与我们一同分享《顾问式销售技巧》的精彩课程。本课程帮助销售人员在销售的全部环节中综合运用多种简单实用的工具手段，帮助挖掘客户需求、呈现方案设计、成功促单，并帮助建立销售的自我激励愿景打通顾问式销售流程，促进持续成交！








注：如课程现场需设备，将会在确认函中详细说明。





课程大纲





章节�
内容�
工具�
�
一、建立信任�
1、发现销售思维的误区


2、引发客户谈话的渴望


3、用第一印象赢得信任�
销售哲学


CARES


可信度说明�
�
二、挖掘需求�
1、了解并运用架桥结构


2、熟悉并掌握提问技能


3、利用期望差引发兴趣�
架桥结构


四类购买者�
�
三、呈现方案�
1、设计有针对性的方案


2、呈现方案更有说服力


3、理性接受与感性行动�
汉堡结构


文字画面�
�
四、处理异见�
1、用同理心建情绪缓冲


2、求同存异以减少阻力


3、从容淡定的处理异见�
CUSHION


多赢谈判�
�
五、赢得承诺�
1、评估客户的现场反应


2、诉求客户的情绪动机


3、自信的要求客户成交�
成交六法�
�
六、开发客户�
1、开发客户储备销售机会


2、渗透现有客户增加销量


3、培养班底拓展潜在机会�
�
�
七、成功计划�
1、建立自我激励的愿景


2、管理时间销售更高效


3、追踪客户创造附加值�
愿景


时间管理�
�
八、销售流程�
1、打通顾问式销售的流程


2、做一个积极正面的销售


3、持续维持教室成功经验�
�
�









注：如课程大纲有变动，网站会实时更新。





专家简介





跨国培训公司销售高管及授证讲师  杨晓





【益策教育】高级讲师





实战经验


现为企业教练，拥有12年营销及销售经验，丰富的实战经验和扎实的理论基础，专注于帮助各类型企业提高销售业绩、扩大市场占有率。拥有10年企业教练及讲师经验，主要专注于软性技能的咨询、辅导和培训。他还是多家互联网创投平台之创业导师，专注于协助、辅导创业企业通过 BP撰写及融资路演获得预期的投资。


授课特点


授课经验丰富，善于与不同背景的学员互动和交流，在管理、咨询和培训中具有非常敏锐的洞察力和判断力，且善于激发部属、客户及学员的参与热情和投入度。


服务客户


IBM、⾕谷歌、微软、三星，奔驰金融、民生私人银行、高盛、摩根斯坦利，诺华、爱尔康、康乐宝，康菲⽯石油、BP、道达尔、Anadarko，央视未来⼴广告、雅迪传媒， SO H O中国、阳光 100、我爱我家、 21世纪，⼤大众汽车，路易达孚，麦格劳希尔，启明星辰，中科院计算所等。





报名信息





申请程序


>>请您登陆学乎网益策实战商学院门户（http://www.xuehu365.com），选定您想参加的课程，点击报名即可进行课程在线报名的申请。


* 课程申请必须在距开课日提前至少7个工作日完成，益策将对所有成功报名的学员发放相关课程确认函，由于课程席位额满而未成功报名的学员将处于排队状态。未提前7个工作日提交的课程申请视具体剩余席位安排情况而定。


收费


>>费用为3800元/人；包括学费、资料费、其他材料费；餐费和住宿费自理。


>>使用学习通套票现金储值账户的会员客户，可通过“学乎网”在线报名，我们将为您预留学习席位。 


>>特别说明：因本次课程限定席位为 30 位，为确保培训资源得到最佳利用，请尽快申请课程。


撤销席位


>>报名成功的客户在距开课日3天以前，通过学乎网申请撤销预留席位，我们将100%退回原课程费用，不收取任何课程席位空置手续费。在距开课日3天以内，通过学乎网申请撤销预留席位，或指定学员未能上课，我们将收取课程费用的50％作为课程席位空置手续费。


付款方式


>>登录学乎网，根据提示，可以选择以下几种付款方式：





>>学乎网学习通套票现金储值账户


>>网上银行


>>支付宝


>>微信支付





课程回执





《顾问式销售技巧》课程


时间/地点/主讲：9月15-16日/上海/杨晓


公 司 名 称�
�
�
姓 名�
职  务�
手  机�
E-mail�
�
�
�
�
�
�
�
�
�
�
�
�
�
�
�
�
�
�
�
�
�
联系人/电话�
�
�
手 机/ 传真�
�
�
付款方式�
学乎线上支付�
�
您所关心的问题，将安排嘉宾现场解答：


1、


2、�
�






























