高效客户拜访：用一半的时间赢两倍的订单
主 讲：实战大客户销售专家、《价值型销售》畅销书作者  崔建中
面授时间：2020年11月12-13日成都
课程费用：4800元/人
课程对象：销售总监、销售经理、客户经理、售前技术支持等销售从业者。
课程收获
1、学习一套可靠的拜访方法论，用于计划、执行及评估销售人员销售拜访；
2、及时发现商机并将自己的产品与客户的需求挂钩；
3、提高与客户的有效沟通，使拜访过程变得可控 ；
4、获得客户承诺，大大缩短销售周期；
5、学习一套共同的销售拜访语言。
课程特色
1、通过聚焦客户期望关注角色动机，通过设计承诺目标控制采购流程。通过对六个销售拜访环节的控制和循环改进，将销售周期大大缩短，并提高销售的成功率；
2、课程理论与实践相结合，逻辑清晰，简洁实用。
课程大纲
一、准备拜访
1、理解客户期望
2、期望链接动机
3、设计承诺目标
4、做好信任准备
二、约见客户
1、为什么客户不见你
2、常见的错误约见理由
3、正确的商业理由才能见到客户
4、设计客户约见脚本
5、按照约访标准，评估约见脚本
三、引导期望
1、沟通常见错误分析
2、倾听技巧
3、提问技巧
4、如何进行暖场
5、如何进行开场
6、建立结构化的沟通方法
7、引导期望
8、分析障碍
共建措施
四、建立优势
1、什么是真正的优势
2、优势的四种来源
3、从哪些方面体现公司的优势
4、体现产品的优势的三步法
5、链接优势
6、确定满足
五、获得承诺
1、承诺铺垫
2、获得承诺
3、分析顾虑
4、处理顾虑
5、异议处理
六、拜访评估
1、访前检查
2、拜访控制表的填写
访后评估三要素
专家简介
实战大客户销售专家、《价值型销售》畅销书作者  崔建中
实战经验
从事销售工作十五年，曾任北京用友集团有限公司渠道经理、大客户经理等职位。作为销售精英，参与过上千小型项目、主导过数百个大型项目的销售和售前，带领多个营销团队取得过辉煌的业绩，期间利用有效的销售策略和系统的顾问式销售方法运做过很多经典案例。
他擅长将销售理念、方法在自己的销售实践中不断地深化、细化和完善，形成了一套针对中国市场的系统化、体系化的销售方法。这些方法经过几千名客户经理和项目的锤炼，证明是一套可复制的、高效的、高价值的销售策略，跳出了以产品为中心的销售框架，真正找到了一条通过发现和满足客户需求实现高价值成交的路径。
专业背景
他是畅销书《纵横》的作者。该书是中国第一部顾问式销售小说，根据作者多年的销售经历和培训经验，真实反映顾问式销售在中国市场的实践，对顾问式销售方法的运用作了详实描述。该书先后获得国内多项大奖，被誉为顾问式销售的经典教科书。
授课特点
将销售体系、销售流程、销售技巧与销售工具有效融合与讲解，逐本求源，由道入术，而非简单的销售经验宣讲。
主讲课程
策略销售：大项目中找到致胜的方法、高效客户拜访： 用一半的时间做两倍的订单。
服务客户
百事可乐、松下电器、CCTV(内部培训)、大唐电信集团、百事可乐、奔驰、艾默生、佳都国际、美的集团、顺丰快递、日本堀场精密仪器……
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
高效客户拜访：用一半的时间赢两倍的订单
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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。

