[bookmark: _GoBack]《打造第三终端职业化营销团队虎狼之师训练营》
          ——从“散兵”向职业化转型之道
课程背景：
 目前中国医药行业越来越规范化，对医药人的要求也越来越高。靠江湖义气做市场的方式终究会被淘汰，以后的环境是规范化、职业化的竞合环境，不再是“哥俩好”占山为王的“军阀混战”时期。
医药界营销模式的新老交替已经来临，如果我们再墨守成规、沿袭旧方法操作市场。唯一的结局就是被市场淘汰。
所以，我们的战略战术也需要调整。第三终端队伍“业余化”向职业化转型大势所趋，势不可挡！
中国医药行业第三终端现状：
工作现状：
1、团队人员频繁更换：稍不满意就换人，既伤市场又伤客户。
  2、推广政策混乱，圆桌会上乱宣传，最后无法去兑现。
  3、专业知识两极化，要么没有掌握，讲不通，要么太专业，讲不透。
  4、会议组织能力弱：圆桌会难开，不开没业绩，开了没人来。
5、会议成交能力差：不敢向客户提要求，只会哄客户。
6、销售技巧无章法：客情维护基本靠酒，一到收钱手先抖。
课程12大收益：
· 学会如何从个人英雄向团队协作转型
· 学会如何更好的执行团队业绩目标
· 学会如何分解团队及个人目标
· 学会由草根向职业化转型的4个思维
· 学会第三终端营销模式设计的战略方法
· 学会瞬间拉近客户距离的拜访技巧
· 学会圆桌会议的设计流程及成交技巧
· 学会百人会议的专业化组织流程设计
· 学会车轮战分批次成交的技巧
· 学会会议现场暖场、引场、控场、收场的黄金话术
· 学会一句话讲出产品卖点的话术技巧
· 学会设计自己独一无二的销售话术设计技巧
   
学习对象：第三终端省总、地总、县总，第三终端个人从业者
学习时间：6-12课时(1-2天)

团队篇
第一单元 团队的意义
1、 团队与团伙的共同点 
2、 梁山团队失败的原因分析
第二单元 职业化心态
1、角色定位——我在团队的位置。
2、“我”的未来方向给我一个理由——我为什么忠诚?  
第三单元 执行向行动改变
1、从执行力向行动力的过渡的十大定律
2、从“旁观者”向“责任人”的转变
3、做好行动力的3个目标分解工具
第四单元 结果向成果蜕变
1、 结果思维——不找借口
2、 只要成果——为成果负责
3、达成成果的三要素
第五单元 如何创造被别人利用的价值
1、价值的根本要求
2、如何提升个人价值
3、个人价值在工作当中的完美体现
第六单元 团队五维度沟通技巧
          1、与上司沟通的6大诀窍
          2、与下属沟通的技巧
3、与同级别沟通技巧
          4、跨部门沟通5大定律
          5、与自己沟通的规则
              营销实战篇
第七单元：模式剖析篇
一、营销模式分析
      1、新中国成立以来不同年代营销模式剖析
2、医药行业经典营销案例分析
第八单元：营销思维转型篇
一、营销思维转型——居安思危
1、营销模式在行业内的比重
2、营销营在哪里，销在哪里？
3、如何化销售为营销
二、营销人员自我定位
1、 营销人员必备心态：
           1.1拒绝等、靠、要
           1.2打破自己的舒适区
2、 营销人员必备的十个素质
3、 不同的营销型人才定位：
专家型、技术型、朋友型、兄弟型。
第九单元：营销技能转型篇
一、FABE利益销售法
1、产品价值分析
2、FABE设计产品卖点
3、10分钟走心式产品卖点设计
4、作业：5分钟呈现产品卖点
第十单元：销售技能转型
1、 销售基础步骤
1、 快速读懂客户需求
2、 发现客户需求、满足客户需求、超越客户需求
二、专业SPIN探询术
        1、SPIN话术设计的六大步骤
    2、单向探询的技巧
        3、组合型探询的核心
        4、作业：各组实战PK训练
      三、导演一出戏--拜访实战
1、如何瞬间点燃客户
2、二次回访的真假动作
3、实战+演练+作业
第十一单元、圆桌会的运营技巧
1、主题型圆桌会的设计方法
2、邀约圆桌会的话术及铺垫技巧
3、 圆桌会上抛出方案的3个关键时间
第十二单元：百人研讨会的运营技巧
1、 如何做好研讨会市场规划
2、 会前准备的5表1单
3、 不同研讨会主题设定的关键词提炼技巧
4、 独一无二的邀约话术设计技巧
5、 会前、会中、会后如何铺垫成交
6、 会务运营统筹的7个关键细节
7、 现场成单的10个话术
8、 会销师暖场、铺垫、暗销、明销、组合销的呈现技巧
9、 会后收尾款的3个法则
10、 让大夫会后快速动销的方案执行技巧
