
《顾问式销售技术--- 客户需求发掘及成交技巧》

【开课时间】2020年5月22-23日 济南    2020年10月30-31日 济南
【培训对象】企业营销人员
[image: image1.jpg]


【课程费用】RMB3980/人（包含：培训费、教材、午餐、茶点、发票）
【培训收益】

· 科学分析销售环境

· 增强识别客户能力

· 精准发掘客户需求

· 提升客户谈判艺术

· 实现高效成交策略

【课程大纲】

	篇章
	内容概要

	第一章

销售环境篇


	1.  市场环境认知

1.宏观环境

2.微观环境

3.市场环境

案例：2020年初的疫情对市场环境的影响有哪些？

2. 销售机会解析

1、销售机会五大特征

2、销售机会四大种类

3、捕捉机会九大诀窍

案例： 如何识别隐藏的销售机会？

三． 销售风险解析

  1．销售风险种类

  2．销售风险的防范策略

案例：华为公司在“寒冬”中的防范与转化

	第二章

客户需求篇


	一．客户需求——客户心理

   1．客户购买三阶段：认知—情感—意志

   2．客户心理需求及应对策略：

   (1) 客户的情感需求

   (2) 客户的利益需求

   (3) 客户的隐性需求

案例：客户在销售过程中表现消极，销售人员如何应对？

3．销售方格：

(1) 销售方格测试

(2) 销售方格与顾客方式的关系

案例：销售人员如何与客户之间心态达成最佳协调？

二．客户需求——客户开发

1．确定客户开发的范围：

   (1) 根据产品因素确定

   (2) 结合企业特点确定

   (3) 结合客户状况确定

2．客户开发新谋略：

  (1) 整合营销

  (2) 网络营销：微信营销\社群营销\病毒营销等

  (3) 精准营销

案例：如何迅速找到“准客户”？

	第三章

谈判艺术篇


	一． 谈判沟通中常见的障碍

1.角色障碍

2.组织障碍

3.心态障碍

4.文化障碍

5.情感障碍

体验：如何让开场自然而轻松？

二．谈判沟通的姿态

1．尊重

2．敞开

3．理解

4．场“和”

三. 谈判沟通的原则

1．建立信任

(1) 发展及建立人际信任关系的三个阶段

(2) 应该如何与对方建立初始的信任度

(3) 增强信任关系：为信任加分的原则/工具/技巧

(4) 巩固最终的可信度：ARAMOM建立工作伙伴关系

2.一致性

3.内容可接受性

4.表达明晰性

5.渠道多样性

6.组织差异性

四．谈判沟通关键要素

1．充分了解对方的需求把握沟通的主动权

2．你能听懂对方的意思吗——聆听技巧

(1) 听事实，也听情感－聆听是最好的安抚技巧

 (2) 听客户的诉求，也听言下之意－避免先入为

1.你能让客户说给你听吗——提问技巧

(1) 结构化的提问方法――把握谈话的方向

(2) 通过提问引导结论――保证沟通的主动性

2.你说的对方能接受吗——专业话术

1）“说”的黄金法则

2）“理乱麻”式的清晰表达

3.回答关键与禁忌

互动：如何快速了解客户的真实需求？

5. 谈判沟通艺术

1.沟通姿态第一位

2.令客户愉悦的语言技巧

3.确认双方责任的技巧

4.创建双方相似性的技巧

5.永远不使用破坏性的语言模式

6.提高个人影响力－对抗性沟通表达技巧

(1) 面对表达不清晰的客户的引导技巧

(2）面对喋喋不休的客户的引导技巧

(3）面对有异议客户的引导技巧

(4）面对有备而来的客户的引导技巧

突破障碍，提升客户对你的正面感知

及时判断客户需求技巧

赞美艺术

案例：如何艺术转化谈判冲突？

6. 不同类型客户的沟通艺术

1.客户性格解析

2.了解沟通背后需求

3.探索人性的规律性

4.沟通应对策略

案例：强势客户的温柔沟通

	第四章

高效成交篇


	一．捕捉购买信号

1．购买中的三类信号

2．购买中常见的表现形式

二．高效成效策略

1．环境策略——创造有利的成交环境

2．心理策略——克服成交的心理障碍

   (1) 镜相心理

   (2) 捆绑心理

   (3) 倦怠心理

3．促进策略——产品介绍的七大法宝

(1) 5W介绍法

(2) 预告框事法

(3) FABE介绍法

(4) 视觉销售法

(5) T型销售法

(6) 简约式销售法

案例：如何在产品介绍中促进成效？

成交艺术

 （1）六大成交话术

 （2）6+1成交法

案例：如何让成交变得顺理成章？


【金牌讲师介绍】栾秋蔚

实战派服务营销专家

国家人力资源管理师

国家心理咨询师                            
企业管理咨询专家

正念传播研究者（专注正念领导力的研究）

山东培训师联合会副秘书长

青岛培训师联合会执行会长

栾老师曾多年任跨国集团、上市企业高层管理和服务营销总监等职务，拥有多年的服务营销管理经验和培训实战经验，一直专注于服务营销的研究与提升，服务用户实战性强，善于抓住用户核心需求和实际问题进行咨询式服务。

栾老师服务用户涉足国有大型集团公司、民营集团公司、中小型民营公司等多种体制的企业。曾为多家企业进行过专业服务营销体系方面的咨询和辅导，深得受训企业与学员的青睐！

【授课风格】

根据培训需求及学员实际工作情况，精心设计课程，课程内容设计合理且极具针对性；

根据实际工作特点设计情境案例演练，以优雅的仪态真正的做到言传身教；

重视与学员的互动交流，使学员全身心、全方位地参与其中，从而达到最佳的授课效果。
【服务营销专家-------栾秋蔚老师团队在服务行业主要培训课程】：

《360度用心服务》、《顾问式销售技术》、《提情商、增绩效——情压管理与人际策略》、《正念领导力》、《化危为机——投诉和应急处理策略》、《高效沟通》、《赢在职场——职业素养雕刻》、 《各领域应用礼仪》

【课程特色】：

激情洋溢、互动性强、案例丰富 、贴近实际、深入浅出、逻辑性强、解决题、赏识培训

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
《顾问式销售技术--- 客户需求发掘及成交技巧》 
	课程名称
	
	城市/日期
	

	培训负责人：
	公司名称：

	姓名
	性别
	部门/职位
	手机
	邮箱

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	开票信息
	
	发票领取方式
	· 课前邮寄□ 现场领取

	发票内容
	□ 咨询费□ 会务费□ 培训费□ 培训服务费    付款总额：￥        元

	住宿要求
	是否需要代订酒店：               □ 是            □ 否

	
	· 预订：       单人房      间；     双人房      间
· 住宿时间：            月       日       点  至         月       日       点



