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主办单位：杭州时代光华教育发展有限公司   杭州步步为赢教育科技有限公司   
11.9-10  周五、六
杭州站



主讲老师：李鸿诚（中关村共享经济研究院筹备院长）
授课对象：营销副总、总监、大客户经理
企业类型：不限
企业大小：不限
时间安排：2018年11月09日9:30至17:00
          2018年11月10日9:00至16:30
地点安排：待定
参课费用：学习卡套票8张/人   
现金票3800元/人 购买学习卡享受更多优惠
人数限制：60人



课程目标
· 掌握情感营销的趋势和模式；
· 了解情感营销的原则、方法和技巧；
· 在工作时保持在热情、积极的巅峰状态；
· 改变传统的销售思维模式，体验情感式交流沟通模式为工作与生活带来的诸多好处；
· 学会快速与顾客建立亲和力与信赖感的方法；       
· 能够准确把握需求，快速成交有意向的顾客；                     
· 学会面向高层决策者的情感销售策略；
· 掌握有效利用顾客的抗拒理由，直接成交顾客并与顾客保持良好关系的技巧；
· 不断提升顾客成交率与顾客忠诚度，和顾客成为一辈子的朋友，而不是一下子的朋友；
· 运用情感服务打造一个越来越轻松、越来越快乐的情感营销盈利系统。

课程大纲  Outline

第一部分：何谓“情感营销”？
· 情感营销在情感消费时代，消费者购买商品所看重的已不是商品数量的多少、质量好坏以及价钱的高低，而是为了一种感情上的满足，一种心理上的认同。
· 情感营销从消费者的情感需要出发，唤起和激起消费者的情感需求，引导消费者心灵上的共鸣，寓情感于营销之中，让有情的营销赢得无情的竞争。

第二部分：“情感营销”与“产品营销”的区别？
· 情感营销是以顾客的心理需求为导向的销售模式，注重顾客的心理情绪感觉，并由此产生彼此认同，自然的生长出销售的结果。
· 产品营销是以主打销售或促销的产品为导向的销售模式，注重介绍所销售的产品本身，而忽略了顾客的心理需求，而无法获得最好的销售结果。
· 最伟大的营销秘密：产品营销是卖货，情感营销是买心。
· 以顾客为中心，顾客全来了，以产品为中心，顾客全跑了。

第三部分：需求诊断与分析
· 情感营销思想一：如何打动他（她）的心？
· 情感营销思想二：要帮助顾客买，不要拼命卖。
· 情感营销思想三：过程有享受，结果有感受。
· 情感营销思想四：要一辈子，不要一下子。
· 情感营销思想五：沟通交流要感动，产品介绍要冲动，刷卡付钱要心动。

第四部分：营销人员必修情感营销的10大法则
· 你营销的是一份“爱” ，如何用爱的力量感化顾客？
· 你营销的是一份“快乐”，如何用快乐的力量温暖顾客？
· 你营销的是一份“热情”，如何用热情的力量带动顾客？
· 你营销的是一份“幸福”，如何用幸福的力量包围顾客？
· 你营销的是一份“品味”，如何用品味的力量升华顾客？
· 你营销的是一份“服务”，如何用服务的力量影响顾客？
· 你营销的是一份“责任”，如何用责任的力量沟通顾客？
· 你营销的是一份“付出”，如何用付出的力量吸引顾客？
· 你营销的是一份“价值”，如何用价值的力量说服顾客？
· 你营销的是一份“感恩”，如何用感恩的力量留住顾客？

第五部分：顾客心理学，你了解你的顾客吗？
· 顾客的六大类别
· 品质型顾客
· 成本型顾客
· 从众型顾客
· 个性型顾客
· 情感型顾客
· 随意型顾客
· 顾客的七种类型及应对策略
· 神经暴躁型顾客——提高效率
· 大惊小怪型顾客——细致耐心
· 激动兴奋型顾客——镇定自若
· 无理取闹型顾客——以退为进
· 性格豪爽型顾客——真诚关心
· 优柔寡断型顾客——果断干脆
· 老弱病残型顾客——关怀爱心

第六部分：营销人员如何快速提升沟通能力？
· 情感营销沟通的三大原则
· 情感营销沟通的四大能力
· 销售思维的提升训练
· 销售心态的提升训练
· 销售习惯的提升训练
· 销售话术的提升训练

第七部分：情感营销的五大循环系统
· 迎宾打招呼
· 如何与顾客建立亲和力与信赖感？（没有亲和力，就没有成交：建立亲和力4法则）
· 如何创造良好沟通销售的氛围？
· 轻松快乐的沟通氛围是成交的开始
· 获得信任，才能真正影响他人
· 设计轻松愉快的开场白
· 接待顾客时的3大戒律
· 别让“请随便看看”赶走你的顾客
· 接近顾客的4种沟通技巧
· 有效接待顾客的8大准则
· 有效判断顾客的5种方法
· 越真诚，越坦白，越容易拉近情感，建立共识
· 沟通问需求
· 如何激发客户对产品的需求？（不了解需求，谈何成交）
· 不同的顾客有不同的购买动机
· 为什么要先了解需求？
· 探寻顾客需求的4大技巧（望闻问切）
· 只需一句话，就完全可以问到需求，不需拐弯抹角
· 如何了解客户6大核心需求？
· 深度挖掘客户需求的3大技巧
· 介绍谈关键
前言：产品介绍是营业员向顾客推荐产品或向顾客介绍产品知识、产品性能、使用方法、以及解答顾客疑问的一个重要过程，是成交最重要的关键。
· 如何根据客户的需求来介绍产品？（客户认可是成交的基础）
· 介绍客户需要的产品而不是你的产品（让你的服务符合需求）
· 伟大的建议：听客户说什么，而不是你要说什么 
· 根据客户说的，然后做出相应的回馈
· 产品介绍的4大戒律
· 产品推荐的5大关键
· 产品介绍的8大策略
· 产品推荐的5种技巧
· 产品推荐的核心秘诀：不是让顾客懂多少，而是让顾客买！
· 产品推荐的3大基本功
· 展示产品的4大技巧
· 抗拒要打断
学员提出工作中实际碰到的问题，现场剖析解决方案。
· 如何解除客户的心理疑惑？（客户满意才是付钱的理由）
· 所有的抗拒都是习惯，客户不是拒绝你，而是惯性 
· 解决抗拒首先要做的是：打断惯性 
· 错误的价格异议处理案例
· 永远不要和顾客争论，赢的是口才，输的是钱财。
· 情感营销的过程就是解除客户疑惑的过程！
· 情感营销的结果就是获得更多服务客户的机会！
· 情感营销的目的是创造更多，更大，更高的利润！
· 解除顾客异议的4大策略
· 一个核心:每次解除异议后，就马上假设成交。
· 学员的实际案例。
· 成交须大胆
· 如何让客户做决定？（一切的准备及付出都是为了成交）
· 决定成交顾客的5大关键
· 快速成交要制造紧迫感
· 制造紧迫感的9种最有效方法
· 成交后的6大注意细节

第八部分：收款后的服务细节
· 收款时的5个关键细节
· （在收款时，销售人员必须讲明：收款10000元，应收9400元，应找您600元。以免发生不必要的误会。）
· 包装要注意的三点
· 包装完毕后，营业员要双手将商品递给顾客，并用感激的目光和心情向顾客道谢，并欢迎下次再来。另外要注意检查顾客有没有落下什么物品。



[image: 李鸿诚老师照片]李鸿诚
中关村共享经济研究院筹备院长

资历背景
· 鸿道书院创办人 院长
· 优客尚品APP联合创始人
· 优钱宝APP联合创始人
· 优客尚品电子商务有限公司  董事长
· 优钱宝（北京）信息技术有限公司 董事长
· 北京星客影视传媒有限公司  董事长
· 全国大学生自主创业营创办人  首席导师
· 中国品牌孵化器+上市孵化器联合发起人
· 中国电子商务协会文化产业分会副会长
· 全球義商企业家联盟联合发起人
授课风格
实战！激情！震撼！感动！快乐！——从理论到实践的演练互动
一、实战——解决学员工作中实际问题       
二、系统——国际化的标准课程结构       
三、直接——互动情景式训练模式
四、方法——视、听、感三觉教学法         
五、有效——现场学员的实际案例讲授
授课经验
李老师经常受邀到全国各大企业、院校演讲授课，全国巡回演讲已逾1000多场次，每年有20000多名各界精英接受李老师的培训，迄今为止，已为国内外600多家大中小企业提供系统化教育培训及咨询服务。其中包括中国移动、联通、可口可乐、环球雅思、神华国华电力、九阳电器、中国人寿、中国五大银行、国美电器、星耀五洲、百度、圣象地板、东风雪铁龙、小肥羊餐饮连锁、广东拉芳、劲霸、联想集团、中节能国环等国内外知名企业。
课程预告
时间：2018年11月16、17日（周五、周六）
课题：《基于组织学习地图的人才培养体系构建》
主讲：蓝旻（中国培训管理体系建设专家）

学习卡套餐
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