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Spin顾问式销售
	开课期数
	开课时间
	星期
	课程费用
	开课地点

	第一期
	2018年06月16-17日
	周六一周日
	3600元
	上海

	第二期
	2018年12月08-09日
	周六一周日
	3600元
	上海

	备注
	费用包括：午餐、学员教材、增值税专用发票、听课费、茶点费、培训证书等。
培训方式：授课、视频、互动、小组练习、案例讨论等。
卓翰承诺：听课50%内对课程质量不满意，无条件全额退款！

	报名流程
	填写最后一页的报名回执表并发送给相关联系人


课程对象：销售总监、销售经理、客户经理、销售工程师、大客户销售等
课程时长：2天
【授课背景】

在实战销售中我们是否曾经为以下问题所困扰：

1. 你不断地向客户表达你有多么喜欢他，客户却认为你在浪费他的时间，而且不断地提醒你，来拜访他究竟有何目的?

2. 当你遭遇竞争对手的挑战时，无论你怎样表白你的产品比对手优秀，客户却只关心你的价格是否比对手更低?

3. 你不断的向客户宣讲产品给客户带来的价值，但客户却对此视而不见?

4. 客户的真正需求到底是什么?为什么看来很有希望的单子，最终却输给了对手?

5. 为什么我们已经提供了非常好的服务，而客户却还是不满意呢?

6. 客户到底在打什么主意，为什么总是不对我们说真话?

7. 客户对产品为什么总是那么挑剔，总是批评产品有这个缺点有那个问题?

【课程说明】

    顾问式销售技巧(Consultative Selling Skills)是以客户为中心，以给客户带来最大价值为目的的高效销售模式。

    如今的销售人员，面临的最大挑战在于产品(服务)的同质性非常高，价格竞争非常激烈。在这种恶劣环境上，销售人员仍然要提供高品质、高效率、专业、物超所值的产品(服务)，并与客户建立良好的互动关系。

    顾问式销售强调对我们现有销售理念的重新审视，从最根本的客户需求的角度出发。顾问式销售使销售方式从以产品推销为出发点的说服型推销，逐步向以帮助客户解决问题为出发点的咨询服务型销售转化。销售的效果也从达成单笔交易，转化为建立长期关系，成为真正的商业伙伴。

【课程收益】

顾问式销售技巧可以使销售人员发挥真正的“顾问”功能，改变他们提出问题，谈论产品(服务)的方式，使客户通过提出问题来参与销售过程。顾问式销售能够让销售人员真正成为一名信息的获得者、需求的引导者、资源的提供者及业绩的达成者。
在本课程中，学员将会学习和掌握顾问式销售的操作流程和工作步骤，掌握顾问式销售技巧中各个环节的重点技巧，尤其是掌握为客户提供问题解决方案的技巧。

顾问式销售培训将有助于您实现以下目标：

1. 更容易或更轻松的面对客户的拒绝，营建健康销售心态；
2. 学会有效的售前规划；
3. 学会与不同沟通风格的客户有效沟通；
4. 掌握了解客户心理和影响购买的技巧，让客户接受自己、影响客户购买决策 ? 

5. 学会如何根据客户的需要，提供适合的解决方案；
6. 全面准确了解客户的真实需要，从价值出发，使客户认同我们的产品与价格 ? 有效处理客户异议并达成成交目的；
7. 学会运用提问技巧引导客户需求；
8. 学会分析客户在采购各个阶段的心理状态；
9. 熟练运用根据不同销售进展阶段运用不同的销售策略；
10. 掌握建立和发展客户关系的最有效方法。
【授课方式】

授课、视频、互动、小组练习、案例讨论等

【课程大纲】

第一讲：销售模式分析
一、顾问式销售的定义
1. 销售行为
1) 销售人员的三个类型
①推销
②服务
③顾问
2) 不同类型销售的特点
互动研讨：我所处的销售问题思考
2. 传统销售模式的问题分析
1) 大额订单的采购四大难道
①特点
②技巧
③关系
④风险
互动研讨：您在销售所遇到的问题和解析
2) 如何从产品走向销售方案
二、顾问式应具备的素质
1. 顾问式销售人员的ASK模型
1) 积极心态
案例研讨：我被客户拒绝了
2) 影响销售行为的外因与内因
工具运用：影响心态的四要素：
①市场竞争
②内部管理
③销售技巧
④个人心态
3) 我们如何正向思考和改变
模拟情景练习：拜访强势客户 

2. 销售思维
1) 推销和顾问的换位思考
2) 客户购买产品的四层次
购买四层次工具运用：

①概念
②需求
③方案
④成交
第二讲：客户角度
一、顾问式的会谈准备
1. 接触前期
1) 客户背景
工具运用：客户信息表练习
2) 制定项目未知清单
互动研讨：如何制定提问清单
3) 成功案例的运用
2. 了解途径
1) 7度空间理论
2) 我们朋友还有谁？
二、顾问式销售四步
1. 初步接触
哈佛大学印象测试：管理你的第一印象
1) 第一印象的五维模型
①仪容仪表
②人际能力
③专业知识
④销售技巧
⑤行业资历
2) 开场白 
工具运用：3P表达法
2. 需求调查
1) 思考：客户为什么会购买产品？
2) 思考：客户为什么不购买？
3) 客户的显性需求和隐性需求
互动研讨：客户不想购买的原因及对策方法
4) 状况性询问技巧

5) 问题性询问技巧

6) 暗示性询问技巧

7) 需求确认性询问技巧

工具运用：SPIN提问工具的情景演练
第三讲：公司立场
一、能力证明
1. 产品呈现
1) 产品的FAB分析
2) 产品能力定位
工具运用：FAB和产品能力工具表练习
3) 唤醒你的产品优势
4) 如何屏蔽你的竞争对手
案例研讨：客户说 —— 为什么要买你的？
2，找出产品和客户的需求的链接点
1) 问题与需求背后的原因？
2) 与客户做价值交集
工具运用：客户需求与产品链接工具表使用
二、晋级承诺
1. 为什么要有晋级承诺？
1) 完成销售我们要有哪些销售行为
2) 每个销售阶段的识别和划分

3) 不同阶段客户关注的焦点
工具运用：客户购买逻辑
2. 客户的晋级承诺对销售的影响
1) 销售不是一个人销售
2) 影响客户晋级承诺的要素
视频讨论：客户为什么不承诺
第四讲：客户角色认知
一、关键人物分析
1. 认识大客户销售中的四种角色
1) 经济购买影响力EB
2) 应用购买影响力UB
3) 技术购买影响力TB
4) 教练Coach
2. 四种角色的影响力
1) 最终决策者
2) 建议决策者
3) 预算审批者
4) 流程操作者
5) 拥护者Champion
6) 指导者Coach
互动研讨：列出客户人员组织架构
二、关键人物的作用
1. 四种角色的对销售成交的影响
1) 客户的影响力分析
2) 客户的参与度分析
3) 判断客户的支持程度
2. 大客户项目谁会说了“算”
1) 每个阶段的影响力分析
2) 客户参与度思考
案例研讨：客户角色在大订单中的影响决策力
第五讲：客户关系
一、面对的客户的顾虑和异议？ 
1. 客户异议思考和处理 
1) 客户为什么会说“不”

2) 异议的种类与应对关注点

3) 异议应对的技巧

工具运用：LSCPA 异议处理流程工具表
2. 如何看待客户异议
1) 通过异议工具表分析背后的原因
2) 客户的个人“赢”
工具运用：不同职位个人“赢”工具表
二、培养忠诚客户
1. 管理客户的期望值？
1) 如何预测客户的期望值

2) 如何引导客户的期望值

3) 如何管理并满足客户的期望值

2. 客户关系维护
1) 客户关系和个人关系
工具运用：客户关系层次工具表
2) 如何超出客户期望

3) 如何通过个性化服务增强客户忠诚 

案例研讨：如何设计服务流程
讲师介绍
韩天成 老师
· 卓翰培训 高级讲师
· 大客户销售专家
· 销售罗盘®授权导师
· 信任五环®授权导师
· 销售路径图®课程开发者
· 16年市场营销团队与管理实战背景   

· 曾任立邦涂料 市场大区销售总监
· 曾任百克环保科仪器 销售团队经理
· 曾任德兰通讯科技有限公司 大客户销售经理
· 曾任联合利华 客户经理
【实战经验】

韩老师拥有16年市场营销与团队管理实战经验，历经销售代表、销售经理、区域经理、大区总监等岗位，使韩老师对市场营销与管理的过程有着深刻的了解和丰富的经验，服务企业涉及服务业，零售业，生产制造业等多个领域，曾组织并实施多家企业的内部销售技巧及销售管理等方面的咨询项目。授课量5年超过500天，返聘超过100家企业。形成了一套销售领域独有的集专业知识导入、销售技能培训、销售工具设计、销售行为训练和销售管理体系建设为一体的销售训练的落地模式。经过多年的实践和上百家客户的实施，证明是一套可复制、可落地、可管理的销售训练方法，找到了一条销售绩效提升的有效路径。

【授课特色】

结合多年的市场营销团队工作背景，他在课堂教学中会非常注重理论与实际相互配合，并以大量实战及案例来引导和强化学习内容。课程深入浅出、风格新颖、活跃，内容充实缜密、极富感召力。重视和学员之间的互动交流来激发学员以达到最佳的授课效果。

【授课经历】

金融保险：太平保险、平安保险、招商银行、江苏银行……

知名企业：中国电信、中国移动、美国强生、新华传媒……

生产设备：八方电机、德国马牌轮胎、金桥集团、上海港务局、饿了么、国泰精密机件、桑德森纺织机械、上海DIC油墨、伊莱汽车零配件、特恩驰光纤、宁波信泰机械、住友电工运泰克、大同链条、西部环保节能设备、菲托过滤、奥托尼克斯电子、上海凯密特尔化学品、上海汽车集团、必达泰克光电科技、阿尔斯通隔离开关、江苏南车电机、江苏恒盛药业、马科托合金材料、相信制动系统、联想电子科技、上海凯密特尔化学品、大众汽车、特酷电子设备、埃地沃兹贸易、苏州艾驰博特检测科技、

回聘单位：首钢机器人、宁波亚德客、塞发过滤、德国博尔豪夫、渤帆紧固件、莱姆电子、北京凡士通、天津万可电子、上海东恒化工、长春科德宝、宝翎过滤环保、泰雷兹交通自动化控制、宁波柏厨集成厨房、欧西爱司物流、、希卡姆电力设备……     

卓翰培训·公开课/沙龙·课程报名表

	课程信息

	课程名称
	

	主讲老师
	

	培训时间
	

	培训地点
	

	报名信息

	公司名称
	

	联系人信息
	姓名
	
	电话
	

	
	手机
	
	传真
	

	参 训 人 信 息

	姓名
	职  务
	手  机
	E-mail

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	付款方式
	□转公司账户                     
	

	账号信息
	公司账户：                            

户名 ：上海卓翰企业管理有限公司         

开户银行：上海农村商业银行国定路支行

账号 ：32454938010001855

	联系我们
	传真：021-31267767-8016     邮箱：service@zhuohan-edu.com
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