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领导力与
营销管理学习系列

RSP版权课：Consultative Selling®顾问式销售技巧
主 讲：RSP解决方案式销售全球认证教练

面授时长：2天         课程费用：6800元/人 
课程对象：销售管理者、销售代表、市场营销人员、支持销售人员。






                                                                            ——IBM、微软、华为等全球500强企业验证的销售版权课程机构
课程特色

企业收益： 
1、 改善新客户的客单价、扩展现有客户的业务覆盖范围，提高销售业绩；
2、 培养优秀的顾问式销售人才，优化企业销售人才结构；
3、 帮助企业搭建顾问式销售的框架，完善销售管理机制；
4、 建立与市场需求紧密协同的销售文化，通过以客户为中心的对话，推动销售绩效。
岗位收益：
1、学会深挖与解决客户的异议，运用模型化解客户的防御心态；
2、根据模型图，学会制作销售拜访计划表；
3、应用顾问式销售框架，学会让客户参与到对话中，并建立关系，提高销售效果；
4、实战演练顾问式销售六大关键技能，创建优势对话，赢得客户信任，获得订单。



1、 为销售对话或客户会议提供关键的思维结构，并为以客户为中心的对话提供强有力的路线图；
2、 为学员提供完整的销售对话框架，从销售对话中的六大关键技能到解决异议达成销售，全面覆盖与提升；
3、 贯穿培训全程的真实案例场景教学，引导学员分析、思考并做到举一反三，能与实际工作场景相关联；
4、 教练引导学员实时互动、现场模拟演练、案例作业，帮助学员加深理解，学以致用。



课程收获
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	第一天
一、顾问式销售的概念
1、顾问式销售与其他类型的销售
2、顾问式销售框架
3、活动：客户体验
4、活动：小组演练-六项关键技能
5、六项关键技能：核心内容介绍
6、活动：六项关键技能（自我评估）
二、解决异议（Resolve Objections）
1、异议：阐述解决异议目的和好处、客户体验和解决异议的模型
2、客户异议深挖
3、角色扮演：流程和反馈指南 
4、角色扮演：解决异议 
5、反思与结合：解决异议
三、准备（Prepare）
1、准备：准备的目的和好处、准备的模型
2、活动：拜访目的与SMART原则
3、销售拜访计划表
4、反思与结合：准备
四、联系（Connect）
1、能量助推器：提升关系的密切程度
2、联系：阐述联系的目的和好处、客户体验和模型 
3、六项关键技能 - 展示的最佳实践 
4、活动：展示
5、六项关键技能 - 关联的最佳实践
6、活动：关联（Relating）
7、活动：联系（Connect）
8、反思与结合：联系（Connect）
五、理解（Understand）
1、理解：阐述理解的目的和好处、客户体验和三个组成部分 
2、活动：提问策略（Questioning Strategy）示例-第 1 部分 
3、提问策略审查
	
	4、小组演练：六项关键技能 - 提问的最佳实践
5、活动：提问策略-第2部分 
6、六项关键技能 -倾听（Listening）的最佳实践
第二天
六、理解（Understand）续
1、角色扮演：提问策略
2、活动：价值陈述（Float Ideas） - 第1部分
3、理解的模型
4、活动：价值陈述（Float Ideas） - 第2部分
5、角色扮演：理解
6、反思与结合：理解
七、推荐（Recommend）
1、推荐：阐述推荐的目的和好处、客户体验和模型
2、六项关键技能 – 描述的最佳实践
3、六项关键技能 – 检查（Checking）的最佳实践
4、活动：推荐
5、角色扮演：推荐
6、反思与结合：推荐
八、承诺（Commit）
1、承诺：阐述承诺的目的和好处、客户体验和模型
2、使拿下订单成为流程的一部分
3、角色扮演：承诺
4、反思与结合：承诺
九、行动（Act）
1、行动：阐述行动的目的和好处、客户体验和模型
2、反思与结合：行动
十、总结与回顾
1、总结核心知识点
2、活动：个人行动计划
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机构介绍
Richardson Sales Performance (RSP) 是一家全球性的销售培训与绩效提升服务公司。用简单、有效的销售增长方式帮助企业提升销售绩效，确保企业的销售管理者能够作出正确的决策与行动，赋予销售团队卓越的销售技能与策略，以建立与买方协同的销售流程，并提高赢率。
RSP曾为IBM提供了全套方法论，完成了微软全球分销商认证，完成NIKE、华为全球的销售转型。连续12年被Training Industry.com评为全球最佳销售培训公司。
特别提示：Sales Performance International (SPI)和Richardson继2019年底宣布合并之后，于2020年6月10日正式发布新的公司名称：Richardson Sales Performance (RSP)。
在过去超过40年中，两家公司都致力于为客户提供以驱动销售绩效结果为目标的销售能力提升培训、销售流程搭建以及销售科技服务。完成合并后，Richardson Sales Performance (RSP) 将继续致力于为销售组织提供简单的、满足其销售增长需求的销售管理运营、销售实战能力以及数据与工具支持，让销售组织不但能够获得成功，还能保持成功。
益策教育是RSP的战略合作伙伴。
机构影响力
曾帮助1,500,000+名职业销售人员获得成功；
服务过1,000+家全球大客户；
在多个国家用23种语言为客户提供高质量的服务；
业务网络覆盖全球50多个行业；
连续12年被评为10大专业销售咨询服务机构之一；
入选美国权威杂志《CIOReview》全球百大BigData公司。
RSP系列课程
RSP版权课：Solution Selling®客户拓展与销售谈判;
RSP版权课：Solution Selling®销售渠道管理;
RSP版权课：Solution Selling®高层销售与大客户销售;
RSP版权课：Solution Selling®销售管理与辅导。
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