会不会说话，决定了一个销售人员的业绩！学不学这门课程，决定了你的团队竞争力！

超级     销售沟通

招生简章
【开课地点】北京         【开课时间】2013年1月16日 费用1600元/人
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课程大纲

第一讲  销售高手的“卖声术”

案例：为什么李经理没搞明白小汪要讲什么？
关键词：要说就说到点子上
有话慢慢讲：沟通的目的是对方听清楚

聚焦：深度比广度更重要

演练：一个销售、一个客户对话，关键词的提取……

第二讲  搞掂目标人的“三板斧”

案例：小于如何连跨三道障碍，快速找到目标人……
第一斧：跨越前台障碍

第二斧：锁定目标人的职务范围

第三斧：套取目标人的QQ和手机
第三讲  调动沟通气氛的“太极功法”

案例：小周让三个月没有通话的客户迅速进入角色……

温沙拂面功：沟通预热，让客户无法拒绝

一石击水功：抛出客户感兴趣的话题，让客户想继续聊

回头望月功：从记忆中找到共鸣，让客户感受关怀

点穴调戏功：把客户逗开心，让客户无话不谈

演练：和客户第二次通电话，“引导”客户的沟通欲望……

第四讲  介绍产品的“钻石策略”
案例：小刘给饭店老板介绍节能灶，两种开场白的比较……

一锤定音：第一句话抓住客户的注意力

如数家珍：讲故事，举例子，把产品讲出彩
两面三刀：以数字证明产品，提升说服力

五彩缤纷：用视觉技术，冲击客户心灵

点到为止：刺激客户的痛处、痒处、兴奋处

工具：产品介绍的销售工具清单……

第五讲  跟踪客户的“诱敌深入”套路

案例：陈明给客户打第二个电话，就不知道说什么了……

一步三回头：初期接触客户时的话术

无事不登门：回访客户的五种借口

陌路转私交：私人话题的切入和延伸

良机莫错过：如何用好节假日问候

拦截客户时间：破解客户“以后再说”的难题

演练：针对你的产品，如何诱敌深入

第六讲  挖掘客户需求的“童子功”
案例：杜经理如何挖掘客户需求……
对症下药：销售人员的天职

痛和病：需求表面和需求实质

探问需求三要：对象、时机、地点

问题的设计：不同的事，不同的问法

提问策略：步步深入，边问边应

焦点转移：引导客户的需求

工具：问题导向的SPIN话术……

第七讲  促成订单的五大利器
案例：IBM的小何，临危受命，将不可能变为成功……

服务：润物细无声

报价：让客户有所选择，物超所值
推介：冲着客户的兴趣和期待

利益：让客户成为同盟军

促成：三管齐下，水到渠成
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联系方式：中国人力资源开发培训网
咨询电话：010-51797066 传真：010-51797066



联 系 人：贾老师


 13641099928
电子邮箱：zqlh2009@vip.126.com
网 址：www.hrkf.cn
    超级销售沟通

 ---- 报 名 回 执 表  ---- 
參會企業名稱：______________________________________參加人數：____________人 

聯 系 人：__________________ 聯繫電話：_______________聯繫傳真：__________________

移動電話：__________________ 電子郵箱：________________費用總計：____________元

參會人一：________________ 所任職務：_______________ 移動電話：___________________

參會人二：_________________ 所任職務：______________ 移動電話：___________________

參會人三：_________________ 所任職務：______________ 移動電話：___________________ 

參會人四：_________________ 所任職務：______________ 移動電話：___________________

參會人五：_________________ 所任職務：______________ 移動電話：___________________

付款方式： （請選擇打“√”） □1、電匯　□2、轉帳　 □3、支票　 □4、現金

请您选-择参-会-地-点：（请选择打“√”）口上海  口深圳

备注:

1.请您把报名回执认真填好后回传我司，为确保您报名无误,请您再次电话确认! 

2.本课程可根据企业需要组织内训。
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本课程三大亮点


实战：20多个案例，均取材于实战环境下的真实故事。


实用：所教授的技能，针对关键问题，便于操作。


实效：大量的互动、讨论、角色扮演，确保学员的吸收。








学习本课程，您能收获哪些成果？


1、掌握39套完全适用于实战的话术


2、学会8套对应客户的策略和方法


3、使你的实战功力提升一个档次





本课程为您解决哪些问题？


1、不知道如何准确表达意思


2、和客户的沟通中，双方找不到感觉


3、介绍产品时，无法打动客户


4、在跟踪客户的过程中，往往无话可谈


5、不懂如何挖掘客户的需求


6、最终促成的临门一脚，不会踢，不敢踢











主讲老师：王浩


21年实战经验，从基层做到执行总裁，带过11只不同类型的团队


2000多个原创实战案例、350场次公开课、企业内训经验


曾任：政府官员、天龙汽车贸易公司总经理、远东科技市场总监、摩托罗拉政府项目销售总监、翰林汇事业部总经理、智博科技执行总裁、营销公社首席专家。


《驱动力》、《精益营销》作者；精益营销训练创始人；人保部《经营管理师》《营销师》首席讲师；清华总裁班、北大总裁班客座教授；用友商学院、聚成、时代光华特聘讲师、特聘讲师；《中外管理》、《当代经理人》等媒体特约撰稿人


天津商业大学管理工程学士、新加坡瑞勃学院MBA、天大组织行为学博士








