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信息更丰富、操作更方便、沟通更有效——森涛培训网(www.stpxw.com)



               TEL：020-34071250、34071978

职业销售素养提升的8个步骤
【时间地点】 2010年8月21-22日 深圳 | 2010年9月9-10日 上海
【参加对象】 市场总监、营销副总、品牌总监、营销总监；以及分公司经理、区域经理，营销主管等。  

【费    用】 ￥2500元/人 （含教材、中餐、茶点） 

【会务组织】 森涛培训网（www.stpxw.com）．广州三策企业管理咨询有限公司 

【咨询电话】 020-34071250、34071978（提前报名可享受更多优惠,欢迎来电咨询） 

【值班手机】 13378458028
【联 系 人】 庞先生 郭小姐

【在线 QQ 】 568499978 

【网址链接】 《职业销售素养提升的8个步骤》(舒国华)   
● 课程背景：

1．一个企业除了营销与创新,其余全是成本

2．对企业而言，最大的成本，不是广告和推广费用，而是没有经过训练的员工,他每天都在得罪企业的客户

3．教育不等于训练，教育只是告诉你什么是对的，训练才能让你把事情作对。教育可以改变观念，训练才能改变行为。

● 课程介绍：

1．本课程浓缩多种销售训练精华，并融合了销售的实战经验，集训练、娱乐为一体的轻松学习环境，采用最新互动、体验式培训模式，通过丰富多彩的训练活动，让学员快速轻松掌握实战营销方法，并以一套独特的系统，落实每天的行动，从而帮助快速提升业绩！ 

2．本课程来自实践,指导实战，讲究实效,讲书本没有,并绝对基于销售工作存在的各种实际问题，全面解读销售本质与核心，剖析销售流程各阶段应明确的工作重点、面临的实际问题并给出完备的解决方案。

3．本训练课程绝对不仅仅让学员掌握一套技巧、一个策略、一钟方法,同时还有是心态的改变、是状态的改变,是心智模式的改变,因为心智模式会影响营销人员思考方式，行为方式、表达方式。

● 课程收益：

1．为企业解决实际销售问题，提升您的团队销售业绩！

2．课程将深刻诠释销售行为的核心本质，掌握简单易行并行之有效的销售实战技巧，从根本上把握与推进客户购买进程，提升成交率！

3． 课程将将彻底打破前期的思考方式的刻板化,提升营销人员的行动能力,思考能力,沟通表达能力

● 课程特色：语言幽默,复杂东西简单化、形象化

● 授课形式： 

   讲授、话术练习、实战训练、小组讨论、情景体验（其中时间分配：实战讲授占60%，实战训练占20%，互动占20%）

● 课程大纲： 

第一步部分：如何做正确的事——思考力  认识客户，提炼产品优势

  1两个基础问题

  2市场是一个怎样的市场？？ 机遇是什么？

  3公司选择客户的标准

    ☆ 客户营销的五大特征        ☆ 分析我们的客户

    ☆ 重点客户分类              ☆ 重点客户特点

  4如何把我们的产品说清楚说明白说到位说精彩 26种途径

  作业: 我们的竞争优势

  我们的市场目标客户及特征

第二部分 如何提升对客户的位势——自信力

  1销售业绩无法提升原因解析；

    ☆ 销售人员销售功力欠缺     ☆ 心态不对      ☆ 服务意淡漠

  2营销人如何提升位势

  ■ A正确心态的建立

    ☆ 对自己的态度   ☆ 对销售的态度   ☆ 对客户的态度   ☆ 对公司的态度

  ■ B建立信心

    ☆ 客户营销精英的潜质 ☆ 营销高手是善于调动自己和客户位势的高手

第三部分 如何把事情做正确——执行力  客户的跟进与分析

  1建立客户人际关系的5项原则

  2客户在哪里？

    ☆ 客户的信息收集与有效开发          ☆ 公共媒体的信息 

    ☆ 政府信息、工商和税务信息          ☆ 经济组织信息 

    ☆ 城市的各种会议、活动信息          ☆ 竞争对手信息 

    ☆ 合作伙伴信息 

  3如何主动的市场出击获得的客户销售机会信息 

  4客户关系发展的四种类型

  5客户跟进与追踪

    ☆ 销售机会的积累和补充   ☆ 销售周期判断    ☆ 销售规划与任务分解

  6有效项目判断

  7客户分析方法

    ☆ 建立客户内部的组织架构图        ☆ 尝试找到关键决策人

    ☆ 分析客户内部一般的采购流程      ☆ 优势劣势评估        ☆ 进度把控

  8如何对客户进行收集情报 安插内线

    ☆ 完整准确的客户背景资料          ☆ 分析客户内部的角色与分工

    ☆ 明确客户关系的比重              ☆ 制定差异化的客户关系发展表

    ☆ 建立基本的客户档案              ☆ 分析情报,掌握客户的进展

  9如何处理被客户拒绝的心态

    ☆ 客户拒绝的原因                  ☆ 面对拒绝的信念

第四部分  发现和满足客户需求—理解力

  1理解客户的性格特征

  A远看体形 判断类型

  B近看五官 判断格局

    ☆ 眼部特征   ☆ 眉毛特征   ☆ 嘴部特征   ☆ 脸部正面特征   ☆ 脸部侧面特征

  C细看变化 判断内心

  演练：

第五部分 持续的愉悦服务——取悦力

  ■ 客户营销职业素养修炼

    ☆ 形象   ☆ 业务   ☆ 知识   ☆ 书面     ☆ 表达   ☆ 心态 

    ☆ 神态   ☆ 口头   ☆ 表达   ☆ 辅助工具

第六部分 让我们和客户走得更近—有效面谈的沟通力

  ■ 打出“听、问、说、笑，赞美”组合拳

    1.沟通的信念        2沟通的策略      3、说话的技巧：   4．沟通三要素 

    5.发问的技巧之聆听  6 沟通技巧之赞美      7．沟通技巧之发问     

    8设计问题的原则     9、问题类型实例：     10、分清客户类型，确定沟通策略

第七部分：让客户说“是”——影响力 解除客户的抗拒点；让对方认可你及产品

  ■ 解除客户的抗拒点；让对方认可你及产品

    ☆ 客户通常的抗拒点

    ☆ 什么是抗拒点：

    ☆ 客户七种最常见的抗拒种类， 

    ☆ 客户抗拒的本质:解除抗拒点的方法解除抗拒点的公式

    ☆ 解除抗拒点的成交话术设计思路

    ☆ 解除抗拒点原则：

    ☆ 解除客户抗拒的技巧

    ☆ 处理抗拒点（异议）的步骤

    ☆ 3成交

  ■ 为什么成交

    ☆ a成交的三最：     ☆ b成交的三个重要观念：     ☆ c成交的三大关键：

  ■ 成交时机给我们的启示：

    ☆ 成交的信念     ☆ 成交技巧     ☆ 成交的注意事项：   ☆ 成交技巧

  ■ 实战训练：

    ☆ 项目进展的标志      ☆ 暂时中断的标志       ☆ 怎样报价

    ☆ 报价注意事项        ☆ 项目失控丢单的信号

第八部分 如何应对变化——应变力  客户管理及服务

  1客户管理

    ☆ 客户忠诚的价值    ☆ 客户如何管理    ☆ ABC分类法   ☆ 客户个性化资料

    ☆ 客户报备制        ☆ 提高客户忠诚的9大策略     ☆ 维护客户关系7大原则

  2自我管理

    ☆ 自我管理提示  ☆ 时间管理   ☆ 目标管理   ☆ 拜访工具   ☆ 记录表格

  3 客户销售与管理—体系建设

    ☆ 以终端客户为中心，以项目为龙头的企业流程分析

    ☆ 客户内部采购流程

    ☆ 客户销售推进流程

    ☆ 客户销售项目团队与分工

    ☆ 客户销售营销中心设计

    ☆ 客户数据库建立

● 讲师介绍 舒国华

    北京大学企业总裁班    客座教授      

    清华大学企业总裁班    客座教授 

    北京实战精英企业策划有限公司     首席策划 总教官 

    中国智业北京合作组织         秘书长

    中国经营报广告部策略顾问    

    中视金桥策略顾问

    曾任：五粮液集团五粮神营销中心策划总监兼全国总教官，五粮液集团现代人酒营销中心策划总监兼全国总教官

    擅长：低成本营销策略制定/低成本宣传/新闻炒作/全程整体策划/销售与渠道 / 市场研究/实战培训 

主持或参与炒作案例 

03年：皇阿玛闹出性交易炒作，成都手机黑客王事件，哈慈双卡通 

04年：醉美人选美炒作，十万美酒赠刀郎 

05年  赵本衫商标事件

策划案例（部分）：

    五粮液集团五粮神酒全程策划，五粮液集团现代人酒策划，茅台集团王胎酒策划,福人德珠宝策划，香港蓝海洋酒策划,广东滚石移动集团产品策划，星月神电动车，天乐园集团整体策划，上海雄赳赳实业产品策划《华西都市报》市场营销策划、成都小灵通市场营销策划，西藏天酒上市策划, 黄鹤楼酒上市战略策划，云南红高原魂白酒上市策划等

培训与咨询服务过客户（部分）: 

    中国品牌价值排前四名企业：中国移动多个分公司，海尔集团多个事业部.五粮液集团多个品牌中心，茅台集团多个品牌中心，

    跨国企业：AMD,三星电子、弥荣电子

    论坛：CTCC中国零售论坛，中国分销管理峰会,中国IT分销年会，中国家电终端锋会，CBI中国IT分销锋会，东湖论坛，长三角营销论坛，第四届中国策划年会，中国地板终端销售论坛，健康中国行论坛，中国企业精英世纪盛典暨百年北大创新营销名家高峰论坛

    酒水快消业：五粮液，茅台多个事业部，珠江啤酒，天龙黄鹤楼酒业,香港国威酒业, 扬子江乳业，内蒙九峰山酒业，石家庄国海酒业，河北汇特集团，唐山开尔实业，温州银星酒业，上海康联汇进酒业，北京陶然一醉酒业，白云边，武陵山珍连锁，北京谭氏官府菜，上海雄赳赳实业

    广告咨询策划业：北京赞伯咨询(路长全老师的公司），世邦联合广告（“林妹妹”陈晓旭董事长的公司），聚众传媒,中视金桥国际广告，北大纵横，北大鼎立，支点国际移动通讯电子：中国移动，海尔集团，熊猫移动、迅捷通讯，南京控特电机，武汉电缆集团，星月集团，AMD,三星电子、弥荣电子

    政府：北京中关村科技园管委会，河南郑州高新区管委会

    大学：北大，清华，北京交大，北京联合大学，长江商学院，北大研究院（深圳）

    服装：能达利集团，嘉得莱集团

    建筑地产化工：大自然实木地板、天乐园集团，宜宾天原集团，新世家，黄河林业飞航地板，麦莎地板，黑旋风实业

    珠宝：福人德国际  

    化妆品业：广州越秀东星 

    被誉为中国白酒第一教官,勾引媒体炒作第一人,中国人气上升最快的实战营销策划与炒作专家

★ 本课程可根据客户需求提供内训服务，欢迎来电咨询。

课程网址：森涛培训网. http://www.stpxw.com/Article/5497.html
《报名回执表》如下：
报名回执表

回执请发到：kcbm@163.com 或传真至:020-34071978
	     我单位共 ___ 人确定报名参加2012年___ 月____ 日在 __​___ 举办的《职业销售素养提升的8个步骤》培训班。

	单位名称
	
	联系人
	

	电 话
	
	传 真
	
	部门/职务
	

	手 机
	
	QQ/msn
	
	E-mail
	

	序号
	参会人员
	性 别
	部门/职务
	联络手机
	金 额
	合 计

	1
	
	
	
	
	
	

	2
	
	
	
	
	
	

	3
	
	
	
	
	
	

	缴费方式
	   □ 转帐   □ 现金  （请选择 在□打√）
	VIP会员ID
	

	住宿要求
	预定：双人房___间；单人房___间，住宿时间：__ 月 __ 至 __ 日   (不用预定请留空)


此表所填信息仅用于招生工作，如需参加请填写回传给我们，以便及时为您安排会务并发确认函，谢谢支持！
客服热线：020-34071250；020-34071978  （三策咨询公开课事业部）
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感谢您的真诚，愿我们携手共进 —— 广州三策企业管理咨询有限公司公开课事业部

