《业绩倍增-销售精英的销售技巧与谈判能力提升训练》（含证书）
课程排期：

2023年8月11-12日 成都   2023年9月14-15日 深圳

2023年12月15-16日 深圳

课程价格：4690元/位（含授课费、教材、午餐、茶点、技能证书。）
证书说明：

经培训合格后，由中国管理科学研究院职业教育研究所颁发“高级营销管理师”专业人才技能证书。此证可官方网站查询。根据《职业教育法》规定，人力资源管理部门和用人单位可根据此证了解人员接受培训的情况，作为能力评价、考核、聘用和任职的重要依据。办理证书的学员，请提前将身份证正反面及2寸证件照（红/蓝底)电子版发至我中心，提交资料申报成功后约10个工作日出证快递。

培训对象：销售经理、市场经理、大客户销售人员、销售专员、业务骨干等。

课程背景：

一、市场遵循着优胜劣汰、弱肉强食的丛林法则，客户对你说暂时不需要可能下一秒订单就交到了别人手上。有的销售人员滔滔不绝，却没有挖掘客户的需求；有的销售人员口如悬河，去没有获取客户的信任。产品是死的，方案是活的，如何给到客户差异性的解决方案？千人千面，不同风格的客户我们如何不同应对？

二、客户是咄咄逼人，销售人员常常处于弱势心态，销售人员则步步退让。销售谈判桌上，一方是老虎，另一方就会变成兔子，销售人员如何转换地位，取得谈判的优势？

三、销售人员在沟通往往被客户牵着鼻子走，最后死路一条，当客户投诉抱怨你的品牌不知名、产品不稳定、价格不便宜、政策不给力等等问题的时候，如何扭转客户的思维？

四、会谈的一切都很圆满，就是最后临门一脚，不知道如何促成?

五、如何建立大客户关系，防止客户叛离？

六、如何应对客户应收账款困局？

如果您或您的销售人员遇到以上问题，本课程将给您一个实战解决方案！

课程目标：

1、如何深层次了解客户需求
2、如何与不同类型的客户打交道
3、有效地解决销售中存在的沟通困难

4、大客户营销策略与方法
5、客户谈判中取得优势

6、如何应对客户投诉
7、突破僵局达成交易

8、客户关系管理方法
课程大纲：
第一部：和客户沟通的成功开场白 

1、成功的启动的三步骤

2、打开话题的技巧 

3、30S内建立亲和力的秘诀 

4、如何赢得客户的好感 

5、成功开场白的标准是什么？

第二部：SPIN顾问式沟通技巧

1、如何了解客户需求 

2、销售中确定客户需求的技巧 

3、有效问问题的五个关键 

4）需求调查提问四步骤 

5、隐含需求与明确需求的辨析 

6、如何听出话中话？ 

7、如何让客户感觉痛苦，产生行动？

第三部：如何做好精彩的产品呈现FABE 

1、客户要的产品是什么？ 

2、精彩产品介绍FABE分析 

3、特点、优点、好处对成单的影响 

4、UPS产品卖点提炼 

5、如何做产品竞争优势分析 

6、如何推销产品的益处 

7、同行产品之间的对比分析 

第四部：大客户心理分析与异议处理 

1、如何用提问来了解客户想要什么 

2、如何通过举止透视客户的个人意愿 

3、如何让客户感到自己是赢家 

4、如何摸清客户拒绝的原因 

5、客户常见的六种异议 

6、客户异议处理的五步骤 

第五部：客户投诉应对及处理技巧

1、鼓励客户发泄 表示理解

2、充分道歉 表达服务意愿        

3、收集信息 了解问题 

4、承担责任 提出解决办法 

5、让客户参与解决方案 

6、 承诺执行 跟踪服务  营销发掘

第六部：精彩的销售沟通谈判技巧
一、商务谈判中的应变策略

1.
开门见山

2.
假需求

3.
先问价钱

4.
夸大的表情

5.
预算的陷阱

6. 先失后得

7. 提供额外的价值

8. 要些小东西

9. 适时反击

10.
攻击要塞

11.“白脸”“黑脸”

12.“转折”为先

13.
文件战术

14.
期限效果

15.
调整议题

16.
打破僵局

17.
声东击西

18.
金蝉脱壳

19.
缓兵之计

20.
草船借箭

21.
赤子之心

22.
走为上策

23.
杠杆作用

24.
反败为胜

25.
态度简明

二、商务谈判的5W2H模式

三、与客户谈判的注意事项

四、谈判让步十六招

五、如何打破谈判僵局 

六、解决谈判分歧的五种方法

七、谈判成功的关键“因果关系”

1、情报/时间/力量/沟通/性格/情商

2、情商对谈判的好处是什么？

现场测验：你的情商如何？

案例分析——

八、谈判致胜的“葵花宝典”

1、周密谈判计划过程

2、合适的谈判战略与谈判战术

3、有效的沟通技巧对谈判的帮助

4、人格魅力对谈判的影响？

案例讨论——

九、高效谈判的步骤和实战技巧

1、确定初始谈判立场

2、确定谈判的底线“价格、质量、售后”

3、选择谈判战略、战术

4、如何考虑让步和条件交换

5、控制谈判时间

6、如何进行有实战效能的谈判

7、效能从目标、效率、关系三方面体现

8、做一个高情商的弹性沟通者

第七部：如何搞好大客户关系

1、学员讨论：如何防止大客户叛离？

2、大客户的真正需求

3、案例讨论：经销商的断货风波

4、客户关系的三个层次

5、大客户维护十种武器

6、客户分析和决策的方法——AA/BB法

第八部：逾期账款的催收思路与技巧

1、企业为什么产生欠款

2、企业拒绝付款的借口

3、企业催收的各种方法

4、增加催收效果的方法

5、怎样才能令客户按时付款

主讲老师：司老师  —销售业绩提升专家
18年市场营销与管理实战；
500强企业营销培训负责人；
IOCL 国际认证高级讲师；
上海交大、复旦特邀讲师；
狼性营销系列课程培训师；
中国讲师好评榜实战百强讲师。
曾任：香港中原地产集团华东区营销总监；

曾任：中国500强永达汽车集团培训总监；

曾任：上海某知名培训商学院执行院长；

曾任：上海环宇珠宝有限责任公司总经理。

擅长领域：销售技巧、谈判技巧、沟通技巧、大客户管理、团队管理与激励

实战经验：

司老师拥有18年一线市场营销与团队管理实战经验，历经销售代表、销售经理、销售总监、培训总监、公司总经理等职位。八年市场一线营销实战锤炼积累了丰富的销售作战经验，并从中悟出销售的真谛！在销售岗位上曾获得连续多月销冠，在培训总监岗位上，把自己销售心法萃取提炼并开发出专业的培训教程：从SPIN客户需求深度挖掘、CTS核心差异化营销、FABE精彩产品呈现、5W2H客户问题分析与解决、ARB客户心智模式分析、WSN双赢谈判技巧、BSA临门一脚促成等都有独特的实战方法，实现团队销售业绩年复合增长率达300%；

十多年的实操创业经历，曾带领一家从仅有两人的培训公司发展成以上海为总部，北京、苏州分公司，深圳办事处的知名培训商学院，培养了多位行业领导人及优秀培训讲师，成功构建一套完整的团队运营管理系统：从人才发展系统，训练成长系统、考核激励系统、制度保障系统、执行落地系统、教练领导力系统等帮助企业打造精尖的战狼团队！

司老师至今授课遍及全国多个省市，好评率达95%。

课程特色：

实战化：以实操真实案例为演练蓝本，确保课程实战落地。

多元化：采用：理论讲解+小组讨论+互动探讨+案例分析+实战模拟+视频教学。

模块化：模块化的设计，确保课程的严谨性、结构性与逻辑性。

进阶化：阶段性的课程安排，使学员循序渐进，快速转化学习效果。

工具化：配有实战工具与方法，真正做到有“法”可依，有“具”可用。

联系方式：中企联企业培训网

咨询电话：010-62885261 

联 系 人：潘洪利 13051501222

电子邮箱：phL568@163.com

网 址：www.zqLpx.com
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