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                                     Our efforts, your benefits!

突破困境-赢得大客户的八大步骤
主办单位：上海普瑞思管理咨询有限公司  上海创卓商务咨询有限公司
日期地址：2013年04月12-13日 深圳
培训费用：3200元/人（含培训费、资料费、午餐、税费等）
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学员对象：区域经理、大区经理、营销总监、总经理、各类销售人员、销售主管、经理

课程背景：
如果你们的销售员还在不停的抱怨：客户太精明了！客户太狡猾了！我已经尽力了！客户不要我也没办法！……那么说明他们已经遇到了销售职业的瓶颈，这时有效的方法不是指责，不是抱怨，更不是批评，而是提供一套帮他解决销售过程中所遇到问题的有效方法和工具，而本课程正是帮助销售员突破销售困境的更好选择。

课程收益：
1、学会帮自己准确定位

2、掌握大客户销售的必经流程

3、熟识大客户购买的决策流程

4、掌握与客户面对面销售的技巧

5、掌握赢得客户尊重和信赖的方法

6、迅速、大幅提升销售业绩

课程大纲：
第一步：认清自我,准确定位

失败的销售总是相似的

成功销售员必做的5件事

明确自己的位置才能顺利到达目的地

挖掘你内心动力的源泉

第二步：做好准备,瞄准目标

知识就是你的能源

寻找并确定可能购买的客户

事前规划好你与客户的会谈

把预想会谈的情景演练100遍

第三步：主动接触,建立好感

接近客户的有效方式

争取面谈的机会

留下好印象

营造一个和谐的交谈氛围

第四步：切入难题，激发兴趣

先学会聆听和提问

紧紧围绕拜访的目的

洞察客户的难题

把握提问的方向

第五步：设身处地,排忧解难

关心客户所关心的

客户考虑问题的次序

客户的决策天平

探询顾客需求的技巧

第六步：牵线搭桥,呈递利益

为什么客户不听你说

牢记“WIFM”法则

FABE公式

预演未来

第七步：排除障碍,促成一致

你为什么害怕拒绝

客户拒绝的常见类型

客户拒绝的真相

化解拒绝的技巧

成交——一切只是水到渠成

第八步：及时回访,超越期待

“变脸”不是你的绝招

成交结束，但销售仍没结束

继续跟进,给客户意外惊喜

积累客户就是积累财富

总结回顾

讲师介绍：黎红华老师
著名营销实战、大客户管理专家

中国管理研究院营销研究所副所长

实战派工业品及大客户营销培训专家

曾任中国农资集团湛江公司总经理

福生生珠宝公司常年营销顾问

上市公司国联水产常年营销顾问

美国国际训练协会（AITA）认证的PTT国际职业培训师

被业界誉为农资化工工业品营销王，金牌营销团队教练。 

实战经验：

黎老师，于1989年起供职于年销售额达5个亿的区域性大公司——中国农资集团湛江公司，从业务员、部门经理、营销总监一直做到公司总经理，当中曾经在一年的时间内带领一个3人营销团队在湛江市将一个新品牌产品做到了3千万的业绩，并且连续3年获得全国第一名。黎老师从企业基层干起，历经普通业务员、中坚层、高层、决策层的实践磨砺，从销售到管理，从管理到培训，累积了二十三年市场营销的摸爬滚打经验和理论沉淀，是一名实战与理论高度结合型营销讲师。黎老师自2006年起担任职业培训师以来，为众多企业提供了专业和“落地式”的营销培训课程，帮助数百家客户打造了上千名既肯干又会干的销售骨干。 

课程特点：

黎老师23年的营销管理和培训生涯，积累了丰富的企业管理实战和顾问经验，授课方式新颖独特，重视与学员间的互动、交流来启发学员，使学员在视觉、听觉、触觉、思维模式上形成多方位的感受，从而使之产生体验；并将理论与实战、认知与实践相结合，重视激发学员思维内在视角，启迪团队灵性及感悟智慧，其博取众长，形象生动的授课风格，幽默和极富感染的表达力，营造了一个个活泼有趣的培训课堂，充分激发了学员的潜能，使参训者的专业知识和技能在较短的培训时间内得到了升华，深受客户的欢迎和好评。

擅长课程：

《狼性销售团队建设与管理》、《大客户销售的致胜策略》、《顾问式销售技术》、《赢销大客户的策略和技巧》、《影响式销售》、《销售行为学》、《以顾客为中心的销售》、《销售人员心态激励》、《优势销售谈判》、《突破困境-成功销售的八大步骤》等。 

报名说明：
1. 报名方法：请填好报名表，传真或E-mail至我司，我司于培训前一周发《报到通知书》，通知您关于报到的相关事宜。

2. 付款方式：请于培训一周前把款项汇入我司帐号，把汇款底单传至我司；培训发票统一在报到时交付。现金现场支付。
突破困境—赢得大客户的八大步骤报名回执表
	公司全称（发票抬头）                         地址                  产品                      
联系人姓名            电话         职务            E-mail               手机               
参加学员信息

姓名              电话             职务            E-mail                手机                
姓名              电话             职务            E-mail                手机               

姓名              电话             职务            E-mail                手机               

付款方式：□电汇/转帐  □现金  （在所选项上打“√”）  付款总金额                               

住宿预定（协助预订，费用自理）：

住房日期从                     日入住至                 日退房，房间数量                    
你对此课程的需求：                                                                          

                                                                                            


电话：021-36338510/51877835    传真：021-36338510    Email:info@purise.com
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