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2、客户开拓的意义及有效准备


3、5W研究分析法和竞争对手侦析途径分析


三、顾问式销售流程的理解应用 


1、SPIN问话技术的应用 


2、FAB产品展示技巧及模版演示


3、处理反对意见的技巧及模版演示 


4、要求成交的技巧及模版演示 





聚成图书馆推荐：


丁军老师系列图书：  《感恩企业 自动自发》  新世界出版社


《你在忙什么》  石油工业出版社


《感恩企业 珍惜工作》  机械工业出版社
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参课对象：企业全体营销人员


参课信息：两天，刷卡1次，现金价2800元/人





经典语录：


1、你不是卖东西的销售员，而是帮助客户买东西的专家。


2、要使别人相信，首先你自己要相信。


3、只有你自己相信,才能让别人相信。


4、被信任是一种快乐。
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一、营销思维与实战应用


1、从实战层面理解什么是营销及其意义


2、从实战角度理解客户究竟买什么？


3、在实际工作中不能忽略的2个导向问题：


顾客导向和竞争导向


4、实战营销中要解决的2个关键问题：


做什么？怎么做？


二、客户购买心理及购买循环分析


1、与客户购买循环相匹配的销售流程








位于北京国贸地区的王品是一家看上去很适合约会和商务应酬的餐厅。 一份王品牛排套餐价位是人民币218元，外加10%的服务费，和其他的法式西餐厅相比，价位居中。一份王品套餐包含了从甜点到主食共六道菜。通常在王品用完餐后，多数顾客都能感受到满足的饱腹感，当然这不是他们选择到王品用餐的目的。 对于绝大多数消费者而言（如果你是第一次到王品的人），几乎都是受到王品极具诱惑的广告语“一头牛只出六客王品牛排”的吸引。就像香奈儿价值25万元人民币的雪白鳄鱼钻石包一样，营销永恒的战略就是抓住人们“物以稀为贵”的心理，让人们忘记花钱的痛，只想到稀有的贵。 但王品集团是一家从不做广告的台湾企业，它依靠口碑相传，这为它节约了一笔庞大的开支。王品花了很大精力培养出一个专业而有智慧的营销团队。


    营销就是一个发现需要和满足需要的过程,也是一个复杂的过程,因为这是一个与人交往的过程。





丁军老师


中国实战管理培训专家


国际注册管理咨询师（CMC）





尊敬的学员朋友，您会怎么办？





课程大纲





《顾问式销售技巧》


宁波站·10月10-11日








�


  





公司网站：� HYPERLINK "http://www.jucheng.com" �www.jucheng.com� 公司地址：宁波市江东区中兴路717号华宏国际17楼 TEL0574-27668366 FAX0574-27668355








课程预告�
系列�
时间�
讲师�
课程�
�
�
中层干部�
11月14-15日�
陈志嵘�
《九型人格与团队建设》�
�






会议地点�
宁波香溢大酒店二楼大宴会厅（海曙区西河街158号）�
�
会议时间�
2015年10月10-11日�
�
公 交 线�
乘坐� HYPERLINK "javascript:;" �159路� ,� HYPERLINK "javascript:;" �5路� ,� HYPERLINK "javascript:;" �15路� 到体育场站下�
�
自 驾 车�
路线咨询电话：15088855914杨先生�
�
公司名称�
�
�
学习卡号�
�
学习负责人�
�
�
参会人数�
�
电    话�
�
�
学习顾问�
�
回传传真�
0574-27668355�
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针对竞争对手的5w研究分析法；


顾客购买循环分析法；


以问题为中心的销售图示：spin模板、顾客抗拒点解除法





1、解决学员在从事销售工作中，明晰客户买什么？


2、清晰的回答我是谁？明确自我定位，主要的工作方向是什么？


3、客户是谁？如何开拓？对手是谁？如何侦析？


4、客户购买心理及购买循环如何分析？


5、如何发现客户的问题需求，如何帮客户做决定，如何帮客户制定购买的标准，正确的推进销售流程，提高成交率。





课后应用





A、为了保证能为贵企提供更高品质的会务服务，敬请于10月9日17：00前办理报名手续；


B、为了维护您的权益，请参会时务必带上您的学习卡，现场持卡签到方能办理学员入场手续；


C、保护知识产权是大家共同的责任，如未经授权，会议现场请勿录音、录像，多谢合作！





参课人员资料





参课须知





参课收益
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