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                     为企业提供一流的组织、流程及人力资源解决方案
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在今天这个激烈竞争的商业环境中，销售是一份最富挑战性的工作。销售是否成功，与销售人员能否与客户进行有效的沟通并建立良好的客户关系紧密相关，这对销售人员在态度、知识和技巧上提出了高的要求。本课程帮助销售人员树立正确的态度，掌握专业的销售知识和技巧，成为销售精英。课程共四个单元，分别是：《单元一》、优秀销售人员的角色与素质。《单元二》、专业销售技巧。包括如何进行销售开场白、如何通过询问了解客户的需求、如何发掘并引导客户的需求、如何说服客户并克服客户的顾虑、如何达成协议。《单元三》、销售谈判技巧。包括如何进行有效的谈判准备及谈判过程中的协商技巧，达成双赢的技巧。《单元四》、把握客户的个人风格。涉及如何把握客户的个性风格，以在销售中更好地影响客户的决策。
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· 正确认识销售人员的角色，了解优秀销售人员的关键素质

· 帮助学员树立以客户为中心的观念

· 掌握销售中的开场白技巧

· 掌握通过询问了解客户需求的技巧

· 掌握克服客户的不关心，发掘并引导客户需求的技巧

· 掌握说服的技巧

· 掌握克服客户顾虑的技巧

· 掌握达成协议的技巧

· 了解如何进行有效的谈判准备

· 掌握谈判中的开盘、回盘及让步技巧

· 认识谈判中达成双赢的要点

· 了解分析客户个性风格的工具，掌握根据客户的个性风格更好地影响客户的方法
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· 销售人员
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作为销售技能训练课程，本课程的优点在于通过大量的练习题和角色扮演帮助学员真正掌握这些销售技能，避免了以往销售培训中常常遇到的学员知而不会的现象。本课程运用的培训方法包括：

· 老师讲授

· 练习题

· 案例分析

· 问卷测评

· 角色扮演

· 小组研讨

[image: image9.jpg]



龙涌  世捷咨询高级培训讲师、EMBA

■ 擅长课程：《变革领导力》、《成为卓有成效的管理者》、《销售人员管理》、《非人力资源经理的人力资源管理》、《销售谈判技巧》、《专业销售技能训练》等

■ 龙老师在国内数家大型企业（中保、天音通信、华为等企业）从事过销售、销售管理、营销策划及培训工作。此外，龙老师还在管理咨询公司从事了多年的管理咨询工作，担任过众多管理咨询项目的项目经理。
■ 在培训方面，龙老师从98年开始在华为从事了四年的管理培训及销售培训工作，是华为最早的公司级高级讲师之一。龙老师在华为培训了众多销售人员，并代表华为为中国移动等客户提供管理培训。在天音通信，龙老师带领培训团队构建了培训课程体系，开发了针对关键业务岗位的系列培训课程，并通过定向课程讲师训练的方式为企业培养了一批优秀的内部讲师。

■ 龙老师的课程基于自身丰富的企业实践经历及作为管理咨询顾问帮助企业发现问题、解决问题的经验，将理论与实践进行了有效的结合，深入浅出。在培训中，龙老师善于采用双向交流的互动培训方式，善于调动学员参与，激发学员思考。龙老师务实的培训内容及娴熟的授课技巧深受学员赞誉。

■龙老师培训过的企业有：中国电信、中国移动、中国联通、西门子、华为技术、金蝶软件、中兴通讯、平安保险、TCL、建设银行、盐田港集团、天音通讯、泰康人寿、华安保险、浙大中控、民生银行、迈瑞、安圣电器、柳州卷烟厂、联通卫星公司、科健手机、现代计算机、新太科技、亚都图形、新世纪饮水科技、力劲机械、达实智能、华工信元、日海通讯、珠海高凌、当纳利旭日、南山石油、中山建筑规划设计院、华力特成套设备、安科医疗器械、宇龙通讯、方太、嘉讯软件等。


                                                            

· 单元一、优秀销售人员的角色与素质

1. 销售的概念

2. 优秀销售人员的角色

3. 个人素质的冰山模型

4. 优秀销售人员的关键素质

· 单元二、专业销售技巧

1. 销售技巧——如何进行有效的销售“开场白”

1) “开场白”的目的和作用

2) “开场白”的三步骤

3) 销售拜访中的“开场白”技巧

2. 销售技巧——如何通过询问了解客户的需求

1) 什么是客户的需求

2) 通过询问了解客户的需求——问题的类型和作用

3) 理解客户的“需要背后的需要”

3. 销售技巧——如何克服客户的不关心（客户的“不关心”是指客户对销售人员销售的产品和服务没有兴趣的状态），发掘并引导客户的需求

1) 客户的“不关心”及其产生的原因

2) 克服客户“不关心”的三步骤

3) 如何通过背景问题、难点问题、影响问题及需求—效益问题来挖掘和引导客户的需求

4. 销售技巧——如何进行说服并克服客户的顾虑

1) “说服”客户的时机

2) 有效说服的三步骤

3) 如何介绍“特征”和“利益”

4) 客户顾虑的三种类型

5) 正确面对客户的顾虑

6) 消除客户“怀疑”的技巧

7) 消除客户“误解”的技巧

8) 克服“缺点”的技巧

5. 销售技巧——如何达成协议

1) “达成协议”的时机

2) “达成协议”的三步骤

3) 成交技巧

4) 处理“客户的拖延”

5) 处理“客户的拒绝”

本单元中运用的案例分析、练习题、角色扮演有：

· 案例分析

· 练习题（针对各个销售技巧的练习题）

· 角色扮演（通过角色扮演练习各种销售技巧）

· 单元三、销售谈判技巧

1. 销售谈判的基本概念

1) 销售谈判的概念和类型

2) 谈判中常犯的错误

3) 有效谈判者的特征

4) 谈判的阶段

2. 销售谈判的准备工作

1) 谈判的BATNA分析

2) 保留价格与“ZOPA”分析

3) 谈判目标设定

4) 谈判人员分析和谈判地点确定

5) 收集对方信息并研究对方

3. 销售谈判的开展

1) 营造良好的谈判氛围并确定谈判议程

2) 利用授权问题谋求主动

3) 如何报盘及回盘

4) 让步的技巧

5) 如何寻求整合（双赢）

本单元中运用的角色扮演有：

· 角色扮演（通过角色扮演练习谈判准备及谈判技巧）

· 单元四、把握客户的个人风格

1. 性格的四种类型

2. “控制型”客户的特点

3. “表现型”客户的特点

4. “友善型”客户的特点

5. “分析型”客户的特点

6. 如何更好地影响不同性格的客户

本单元中运用的测评有：

· 个性风格测评
[image: image2.png]


[image: image3.png]



【课程收益】





【适用对象】








【授课形式】





【课程提纲】





【讲师介绍】





【往期培训】





专业销售及谈判技能训练


                                     





培训时间：14小时
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