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《顶尖销售特训营——“步步为赢”攻心销售六层解码》
【上课时间】2019年2月15-16日  广州
【培训对象】营销总经理/副总、市场总监、大区经理、营销经理/总监等中高层管理者
【课程费用】3800元/人

【课程背景】

销售初期，销售人员说什么？如何说？怎么说才能够吸引顾客的注意？

销售人员拜访客户需要哪些方面的3W准备？拜访客户如何三好开场破冰？

吸引顾客注意后，如何有效的提问才能找到顾客的需求点，找到销售引爆点？

顾客在购买决策过程中，一旦回到理性思考阶段，大量的购买异议产生：“价格太高，暂时不需要，再考虑一下”等等，顾客异议背后潜伏着什么样的购买心理，此时如何做方能有效化解顾客的异议，影响顾客？

销售后期，顾客存在什么样的心理犹豫？销售人员如何促单？促单成交的时机及有效方法？
【课程大纲】

第一讲：读懂客户的购买心理、赢在销售起跑线——销售前的三大准备
一、“望闻问切”——客户购买的6个心理阶段分析
1.盲目期的语言及行为特征
2.注意期的语言及行为特征
3.欲望期的语言及行为特征
4.犹豫期的语言及行为特征
5.冷静期的语言及行为特征
6.临界期待语言及行为特征

二、攻心销售6层解码
1.销售准备
2.建立信赖
3.了解需求
4.产品推荐
5.异议化解
6.主动促单

三、“察言观色”——高效运用“HLLH性格分析工具”掌控客户的购买心理
1.果断支配型顾客的语言及行为特征
2.冷静分析型顾客的语言及行为特征
3.和气友好型顾客的语言及行为特征
4.快乐表达型顾客的语言及行为特征
课堂训练：看视频感悟“HLLH性格分析工具”的高效运用

四、拜访客户前的准备
1.拜访客户前的3W分析
2.透视客户采购象限
3.我是谁、他是谁、怎么办”三大准备
4.找到我方要求的柱子
5.找到他方柱子拆柱
第二讲：盲目期的打破平衡——销售开场的吸引力法则
一 、你靠什么让顾客信赖你
情景案例：义乌市小商品城的销售开场分析
二、直线直白式开场与曲线委婉式开场
——建立“三好吸引场”
1.说好话建立吸引
2.做好事建立吸引
3.好借口建立吸引
案例讨论：销售开场的3个经典开局讨论
第三讲：注意期的开发需求——找到需求，找到销售的引爆点
一、解读需求
1.“三层听”寻找顾客需求
2.“听三层”寻找顾客需求

二、开发顾客需求，创造销售引爆点
1.开发需求的四层漏斗SPIN提问法
2.“三从四压五问”开发顾客需求
3.快乐痛苦刺激客户需求，点燃销售引爆点
案例讨论：企业产品销售的“四层漏斗提问式”开发顾客需求技巧讨论
【为内训企业量身定制】
第四讲：欲望期的产品推荐——用客户听的懂喜欢听的语言介绍产品
一、让客户耳动——有理有据有逻辑的介绍产品
1.FABE法则
2.用FABE解说产品逻辑打动顾客
视频：看《奋斗》感悟FABE技巧运用 

课堂训练：企业产品的FABE价值训练【为内训企业量身定制】

二、让客户眼动——怎么“说产品”让客户爱听 
1.怎么说能让客户眼前一亮
2.如何说能让客户砰然心动
3.“有声有色”介绍产品的三个时机
情景案例：企业产品销售的有声有色销售场景训练
第五讲：犹豫冷静期的化解异议——有的放矢化异议
一、化解异议技巧——做“能说会道”的销售人员
感悟：从冯小刚的答记者问，看销售人员的“能说会道”
1.不能说不会道的销售人员
2.能说不会道的销售人员
3.能说还要会道——销售人员的双向思维训练

二、面对异议的正话反说与反话正说
1.面对客户异议妙打太极
2.建立异议库
3.价格异议的四种应对方法
课堂训练：现场收集学员常见顾客异议，讨论总结异议化解方法
第六讲：促单成交的收口术——这样促单成交快
一 、成交的信号识别及四给成交法
1.成交率不高的3大原因
2.二看一听识别顾客表面购买信号
3.制造静态热销推力——给信心成交法
4.制造动态热销推力——给价值成交法
5.制造利益推力——给诱惑成交法
6.制造障碍推力——给障碍成

二、察言观色，四种性格顾客的成交技巧
1.冷静完美人：逻辑总结成交法
2.和气犹豫人：鼓励推动成交法
3.冲动表达人：赞美拉动成交法
4.强势果断人：示弱顺势成交法
情景演练：金牌销售的促单技巧

【名师简介】

何老师 
· 销售业绩突破训练实战专家
· 复旦大学管理学院工商管理硕士

· 上海建材研究院核心讲师

· 曾任：金日集团   销售总监

· 曾任：福建省龙立集团  区域经理

· 北京大学营销管理创新总裁班特聘讲师

· 职业指南频道特聘专家、阿里巴巴集团金牌讲师

· 《销售与市场》杂志“销售力提升训练”专栏作家

· 社会劳动保障局创业指导专家

· 20年市场一线销售实战经验，13年销售管理经验，专注于企业业绩突破实战训练。
联系方式：中企联企业培训网
咨询电话：010-62885261 传真：010-62885218
联 系 人：潘宏利 13051501222
电子邮箱：phL568@163.com
网 址：www.zqLpx.com
《顶尖销售特训营——“步步为赢”攻心销售六层解码》
报名传真：010-62885218  电子邮件：phL568@163.com 咨询电话：010-62885261 潘宏利
参加时间    年   月   日至  日 ,城市名         市                                
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	您希望的付款方式（请打√）：  □ 提前转帐付款      □ 现场缴纳现金


备   注：

1． 收到您的报名表后，我们将尽快与您联络，如您一个工作日内未接到我们的任何通知，请及时电话与我们联系确认，谢谢！
2． 已报名的企业/个人如有其他原因不能如期参加，请尽早通知本公司，如有已转入的款项我公司可根据报名者意愿将费用转为其他课程费用，或全额退还。
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