
营销技巧  课程大纲
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营销，是企业生产、经营当中最重要的一环。无论您的产品设计的再好、生产的工艺再精良、不能让客户实现购买，都是在做无用功。
然而我们发现，我们的营销人员大多都是一见到客户就推销产品，而客户却很明白，你卖给他的产品里包含了你公司的利润和营销人员的佣金，你是要赚客户的钱，而客户一旦发现你是为了赚他的钱，他就不会购买，所以营销，要学会经营自己、经营产品、让客户看到价值再谈价格，故本课程会训练学员了解营销的底层逻辑，从客户的需求出发，详细拆解每一个营销的环节、步骤，使学员充分理解从推销到营销再到顾问式营销的区别与步骤，能够真正得到客户认同，帮企业创造价值。
[image: ]学员学完本课程之后，应能---
1. 能够了解营销的核心概念；
2. 明白理解客户需求对营销的重要性；
3. 能够理解客户的购买行为与动机；
4. 能够了解与明白客户的购买步骤；
5. 能够掌握影响客户购买的步骤与方法；
6. 能够提升营销效率；
7. 掌握建立正确的营销方法、提升营销训练。
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中基层营销人员
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视频案例教学、互动教学，多元学习，角色扮演，案例分析、工作实例应用。
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课堂学习：2天
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1. 课程深入浅出、重实用性与操作性、学员参与度高，学习轻松愉快。
2. 透过专业性的教学架构与讲师深厚经验，对沟通实际状况进行解析。
3. 课程设计使学员即学即用，行为转移效果明显。
4. 讲求实务个案的导入，以进行分析与研究，理论与实务能充分结合。
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	大纲
	培训方法

	一、营销核心理念分析；
1、什么是营销？
2、有这么多公司，客户为什么会选择我们合作？
3、客户为什么买我们公司的产品？
4、每家公司都有客户经理拜访，为什么会和你做生意，让你赚他
的钱？
5、充分理解产品与需求的区别；
6、分析产品同质化竞争情况下情感需求的影响
7、客户为什么要和我们维系关系，在同等条件或我们弱势时仍和
我们做生意？
	讲授
案例分析
视频案例分析
问与答
实务演练

	二、客户购买行为分析：
1、需求是可以创造出来的；
2、如何激发客户的需求？
3、服务与交换的概念
4、和客户讲产品有用吗？
5、学会给客户讲故事
6、如何让客户看到和我们做生意的好处（服务）
7、让客户意识到和我们公司合作对他们的重要性（机会）
	讲授
案例分析
视频案例分析
问与答
情景演练

	三、同质化竞争状态下如何营销
    1、产品同质化的情况下，客户为什么选择你？
2、通过服务让客户看到不同；
3、什么是服务？
4、我们的服务与其他公司有什么不同？
5、通过服务和客户建立关系；
    6、和客户做朋友；
    7、建立与客户的捆绑利益；
    8、站在客户立场上为他服务；
    9、营销中如何通过服务保住客户；
10、如何让客户看到我们的不同，离开原来的合作者；
	讲授
案例分析
视频案例分析
问与答
情景演练

	四、销售前的准备及市场分析；
1、如何寻找准客户；
2、准客户分析；
3、如何进行市场调查；
4、如何进行客户事实调查；
5、如何在市场上进行竞争对比分析；
6、你的时间精力如何分配。
	讲授
案例分析
视频案例分析
问与答
情景演练

	五、约洽客户的技巧
1、电话约洽法；
2、常见拒绝处理方法；
3、信件约洽法；
4、直接拜访法；
5、如何省时高效的约到客户。
	讲授
案例分析
视频案例分析
问与答
情景演练

	六、与客户面谈的技巧
1、面谈前的准备；
2、如何安排面谈的时间；
3、如何留下良好的第一印象；
4、面谈的步骤：
1）动作
2）开场白
3）倾听的技巧
4）如何寒喧
5）如何进入正题
5、如何了解探寻顾客的需求；。
	讲授
案例分析
视频案例分析
问与答
情景演练

	七、产品呈现、说明的技巧
1、如何做产品说明；
2、客户会买什么样的产品？
3、价格、品质真的是最重要的吗？
4、怎么样才能让客户认为你是最适合他的？
5、如何进行产品到卖点的转换；
6、如何将我们产品的特点便成吸引客户的卖点；
7、产品介绍及说服客户的方法；
8、分析医生与药房的区别；
9、学会做医生才能在营销中把握主动；
10、如何刺激客户下购买决定？
	讲授
案例分析
视频案例分析
问与答
情景演练

	八、客户异议处理技巧
 *客户为什么会有异议；
  *客户异议的时候你该这么办
  *客户说“贵”该怎么办？
  *客户说“考虑考虑”如何应对?
  *客户说“我商量一下怎么办”？
  *客户说“我再看看别的公司的产品”你怎么办？
  *其他拒绝的处理方法
	讲授
案例分析
视频案例分析
问与答
情景演练

	九、销售建议书撰写技巧
1、如何写销售建议书；
2、撰写步骤；
3、注意事项。
	讲授
案例分析
视频案例分析
问与答
情景演练

	十、缔结、成交技巧
  *一切为成交服务；
  *快速识别客户的成交信号
  *如何快速成交
  *诱导客户成交的方法
	讲授
案例分析
视频案例分析
问与答
情景演练

	十一、总结与课堂提问、现场案例分析
	讨论
案例分析
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