

大客户营销系列精品版权课程                                                     [image: ]
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—超级销售拜访技巧
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和客户的沟通不在同一个频道上
产品价值不能有效传递给客户
无法与客户建立信任
一次次的拜访总是无功而返
……
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《信任五环》，基于世界级专业营销理论、结合国内具体实际而开发的、面向销售人员专业技能的精品课程，重点帮助销售人员建立基于客户业务需求及个人态度认知的沟通、与客户共同制定方案、获得客户自发的行动承诺的专业能力；该课程不仅在深厚的心理学和意识思维逻辑学基础上可以参透销售本质，更是一门简洁实用、当天就能轻松上手、付诸行动就能立即见效的实用课程。

【课程目标】
[image: ][image: ]【课程内容】

【适合对象】
客户经理、销售经理、售前顾问、销售总监、总经理、专家、顾问、客服、内训师等
【开课时间】
8月31-9月1日
【课程价格】
3800/人
【训练形式】
视频体验式教学、翻转课程、情境教学，在视听、互动和演练中体会销售的乐趣和奥秘、感受课程知识点和内容的同时，深入思考、反思与感悟以建构自己的销售知识和技能体系！
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视频体验式教学
课堂掠影
 
【训练时间】   2天（14小时）

【训练安排】
	章节
	小节目标
	知识要点

	课程导入
1.  销售的困惑
第二节    销售的上楼原理
	本节目标：
汇总销售困惑，引发学员思考、提出问题
通过“上楼”演绎和说明，激发学员兴趣
	知识点：
认知销售
客户行动原理

	第一章 拜访准备
1. 小杨拜访宋主任前
1. 小杨拜访宋主任
1. 小杨的自我感觉
1. 老宋的感受
	本节目标：
1、阐述并列举客户的概念
2、阐述行动承诺并制定最佳与最小行动承诺
3、阐述有效商业理由并用PPP制定约见理由
	知识点：
客户的概念
行动承诺
有效商业理由

	第二章 提问
1. 小周拜访龚总前
1. 小周陌拜总经理
1. 提问
	本节目标：
1、认识提问内容与形式的重要性
2、制定未知信息清单
3、应用四类提问句式编写四类问句
	知识点：
为什么要提问
应该问哪些问题
提问要注意什么

	第三章 倾听
第一节   小杨拜访陶部长前
1. 小杨的拜访
	本节目标：
1、认识有效提问和倾听的重要性
2、识别未倾听的表现 
3、应用倾听技巧及黄金静默技巧
	知识点：
如何有效倾听
沉默是金

	第四章 呈现优势
第一节   小杨拜访魏部长
第二节   概念和疑问
	本节目标：
1、认识差异优势在销售中的重要性
2、讲述差异优势的定义和标准 
3、基于客户概念制定差异优势清单
	[bookmark: OLE_LINK2]知识点：
呈现差异优势

	第五章 合作经营
第一节   小周拜访刘经理前
第二节   小周拜访刘经理
	本节目标：
1、认知并阐述传统销售与合作经营的不同
2、应用SPAR句式呈现客户应用场景 
3、基于客户概念和合作经营流程的沟通 
	知识点：
合作经营
SPAR

	第六章 获得承诺
第一节   小杨再会陶部长
第二节   小周再访刘经理
	本节目标：
1、应用获得客户行动承诺的承诺类问题
2、阐述顾虑与反对，识别客户有顾虑的表现 
3、应用顾虑类问题和太极推手处理客户顾虑 
	知识点：
承诺与顾虑
太极推手

	第七章 拜访评估
第一节   拜访蓝科总经理
第二节   飞达遇到新情况
第三节   小周拜访贾工
	本节目标：
1、通过问题清单评估拜访效果
2、阐述客户信任与不信任的表现 
3、阐述赢得客户信任的主要途径和方法  
	知识点：
拜访评估
信任的来源

	第八章 总结
片花、花絮
	本节目标：
回顾总结本课知识要点
以总体流程贯穿销售沟通全流程
	总结知识要点




【课程讲师】

[image: 180x180]
曾子亮
· 实战派营销专家、训战合一销售教练
· 上海交通大学/复旦大学特聘营销讲师
· 中国电信集团“铁三角精英计划”核心导师和实战教
· 多家高速成长型公司常年营销顾问
· 曾担任华为、惠普、施乐三家全球500强营销高管
· 21年营销及管理经验，6年培训、咨询及教练经验
[bookmark: _GoBack]专注企业级销售的体系建设、团队赋能和执行落地

应用双赢拜访沟通技巧


快速赢得客户深层信任


制定高效拜访沟通计划


建构自己销售技能体系


掌握客户决策思维逻辑
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