
《成交为王-金牌销售(经理)销售技巧提升》
【课程背景】
21世纪不仅是科技腾飞的世纪，更是争夺销售主动权的世纪，企业的销售业绩波动80%的原因是有20的客户引发，大客户是一项长且战略投资，是实现企业利润和可持续发展的最为重要的保障之一，大客户如何从无到有，销售如何从零开始直至圆满结束，需要企业的系销售者加以足够的关注。
本课程从专业的角度来讲述销售人员如何运用专业销售技巧去有效提升销售业绩。培训导师有着近10年的销售实战经验，从基层业务做起一直到总经理，非常熟知每个阶段销售人员在想什么、做什么、困惑在哪里，在培训过程中能够对具体实务提供操作性极强的解决之道，让学员在培训结束后感到专业销售是高标准的，但也是可操作的，是能够切实帮助企业解决实际问题的!
【课程特色】
讲授、游戏、研讨、案例分析等互动方式，课程引入了最新的教练技术、建构主义、引导技术、行动学习等新式教学方法！
【课程对象】销售主管，销售经理，大客户经理等
【课程时长】2天（6小时/天） 
版本1，工业品版；版本2，门店版；版本三，渠道版。
【课程大纲】工业品版
一、开场破冰定向
1、	世界上最难做的两件事情是什么？
2、	梦想-目标-未来
3、	销售素养提升的的核心公式
1）	倒三角模型（信念、行为、成果、我是一切的根源）
2）成为-行动-拥有，个人成长与企业使命宣誓
4、专业销售新模式，销售人员成长三角形
二、工业品销售的基本概念和定义
1、工业品的基本概念
2、工业品营销与消费品营销的巨大差异
3、工业品营销的发展阶段及四大转变
三、工业品销售人员所需的素质
1、你够专业么？构成专业化的元素
2、优秀业务人员业务素质平衡轮
3、顶尖业务经理应具备的心态和条件
4、工业品销售人员所需的素质：行家一出手，便知有没有
四、工业品销售技巧提升之销售目标的设定与计划
1、目标意识
案例：哈佛毕业生的调查
主题探讨：我为谁工作
2、 目标与现状
3、 达成目标的5要素
4、 好目标的特征表现
5、 精准目标设定的五个关键元素-SMART原则
5、 工业品销售技巧提升之营销准备三步法
1、 销售人员四大烦
2、 客户采购是有计划有步骤进行的
3、 第一步：目标客户的确定与市场开发
1）获得销售线索的方法
2）客户分级及标准   
3）市场开发常用的三种方法
4、第二部：销售前的准备工作
1）平时的准备
2）物质资料的准备
3）心理的准备
5、第三步：电话约访前的准备
1）约访的必要性
2）电话约访前的准备
3）电话约访流程
6、 工业品销售技巧提升之沟通技巧提升
1、建立与客户的信任度
2、第一印象的建立-亲和感
3、沟通重要技能-寒暄-赞美
4、客户深度接纳我们的理由
5、沟通的基础
6、非语言的沟通技巧-有效利用肢体语言的技巧
7、NLP感官分类及特点
视觉型、听觉型、感觉型
8、NLP感官分类及应对技巧
9、NLP深度沟通的七把飞刀
10、NLP深度沟通五步法
7、 工业品销售技巧提升之购买需求分析
1、 天下第一难-寻找需求
2、 人性行销的秘诀-需求冰山
3、 客户需求的四度空间
4、 客户需求的三要素
5、 客户需求漏斗
6、 寻找没有被满足或充分满足的需求
7、 个人利益加组织利益的平衡
8、 客户需求发掘和引导技巧之SPIN法则
8、 工业品销售技巧提升之展示说明技巧
1、展示说明的框架
2、展示说明的技巧
3、展示说明的方法、公式
4、推介产品的FABE法则（话术设计）
5、常用产品介绍的八大方法
6、顾客购买的五类模式（十种）
7、NLP视听感说服策略
七、有效缔结成交的方法
1、促成的恐惧
2、促成的信号与促成时机
3、促成的方法与技巧
4、如何做好客户转介绍
八、学习分享，课程结束
[bookmark: _GoBack]【课程大纲】门店版
【课程大纲】
一、开场破冰定向
1、	你为什么而来？
2、	梦想-目标-未来
3、	销售素养提升的的核心公式
1）	倒三角模型（信念、行为、成果、我是一切的根源）
2）成为-行动-拥有，我是家居顾问专家--宣誓
4、开篇
1）完整销售需要一个平衡
2）顾客的期望值是多少？
3）建材销售的特点
4）销售的要求以及最高境界
5、一切尽在掌握的销售“秘诀”
6、超级业绩倍增提升平衡轮训练
二、如何让客户进店与顾客快速建立“信任”
1、专业销售新模式，销售人员成长三角形
2、顾客引流的基础方式和方法
3、分析：我们的顾客为什么不进来？
4、客户在观望阶段看什么？解决思路。
5、为什么销售员的行为对销售成功起到举足轻重的作用？
1）创造良好的第一印象，是什么在影响你对客户的印象？
2）令客户反感的行为汇总
6、客户进店阶段标准动作、注意事项、要领分解
7、与顾客“通电”时机的把握。
8、NLP感官分类及应对技巧
9、NLP深度沟通五步法及说服策略
10、如何与客户做好寒暄，并建立信任感。
11、迎宾接待--终端实战情景训练
三、如何准确抓住顾客需求
1、消费者常见消费心理分类
2、常见建材顾客消费特点心理分析
3、客户购买的需求有哪些？
4、了解需求阶段标动动作、注意事项、要领分解
5、需求分析秘诀之望、闻、问、切
1）望——正面了解顾客，常见进店三种顾客分析
2）闻——侧面了解顾客
3）问——问个水落石出
4）切——对顾客定位，对销售定位
6、顾客购买模式剖析-五类十模式
四、如何做好有效逼单与后续跟进
1、分析逼单失败的原因
1）为什么客户不签单？
2）什么情况下进行逼单
3）如何逼单
4）逼单的过程及细节要求
2、逼单之如何解除客户异议
1）异议产生的原因？
2）未成交客户异议处理
3）如何排除顾客十大异议
3、逼单之成功选择成交的恰当时机
1）哪些信号是客户发出的成交暗示？
2）语言、表情、行为信号
4、成交技巧
5、如何留下意向与后续跟进
1）如何面对拒绝
2）如何留下意向
五、学习分享，课程结束
【课程大纲】渠道版
一、开场破冰定向
1、	世界上最难做的两件事情是什么？
2、	梦想-目标-未来
3、	销售素养提升的的核心公式
1）	倒三角模型（信念、行为、成果、我是一切的根源）
2）成为-行动-拥有，个人成长与企业使命宣誓
4、顶尖销售人员应具备的心态和条件
5、结果意识
6、专业销售新模式，销售人员成长三角形
二、成交为王之如何快速提升销售基本功
1、销售素质平衡轮
2、顶尖销售人员赢具备的心态和条件
2、目标意识
案例：哈佛毕业生的调查
主题探讨：我为谁工作
2、目标形象化与潜意识管理
4、承诺与pk管理

三、成交为王之销售准备三步法
第一步：目标客户的确定与市场开发
1）谁使我们的潜在客户，了解客户的特点
2）市场开发的三种方法
第二步：销售前准备工作
1）物质资料准备
2）心理准备
第三步：电话约访前的准备、目的、要点、流程
四、成交为王之信任建立与沟通技巧提升
1、建立与客户的信任度
2、第一印象的建立-亲和感
3、沟通重要技能-寒暄-赞美
4、客户深度接纳我们的理由
5、沟通的基础
6、非语言的沟通技巧-有效利用肢体语言的技巧
7、NLP感官分类及特点
视觉型、听觉型、感觉型
8、NLP感官分类及应对技巧
9、NLP深度沟通的七把飞刀
10、NLP深度沟通五步法
9、 成交为王之购买需求分析
9、 天下第一难-寻找需求
10、 人性行销的秘诀-需求冰山
11、 客户需求的四度空间
12、 客户需求的三要素
13、 客户需求漏斗
14、 寻找没有被满足或充分满足的需求
15、 个人利益加组织利益的平衡
16、 客户需求发掘和引导技巧之SPIN法则（话术设计）
10、 成交为王之展示说明技巧
1、展示说明的框架
2、展示说明的技巧
3、展示说明的方法、公式
4、推介产品的FABE法则（话术设计）
5、常用产品介绍的八大方法
6、顾客购买的五类模式（十种）
7、NLP视听感说服策略
七、成交为王之有效缔结成交的方法
1、促成的恐惧
2、促成的信号与促成时机
3、促成的方法与技巧
4、如何做好客户转介绍
八、学习分享，课程结束

