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卓越销售技能提升的8个步骤

会务组织： 深圳商祺企业管理咨询有限公司

举办时间： 深圳:5月24日   

举办地点： 深圳   
● 课程背景
1.对企业而言，最大的成本，不是广告和推广费用，而是没经过训练的员工,他每天都在得罪企业的客户；

2.教育不等于训练，教育告诉你什么是对，训练才能让你把事情做对。教育可改变观念，训练能改变行为
● 课程收益：

1.为企业解决实际销售问题，提升您的团队销售业绩！

2.课程将深刻诠释销售行为的核心本质，掌握简单易行并行之有效的销售实战技巧，从根本上把握与推进客户购买进程，提升成交率！

3.课程将将彻底打破前期的思考方式的刻板化,提升营销人员的行动能力,思考能力,沟通表达能力
● 课程大纲
步骤一 如何做正确的事——思考力

1、4段营销公理　  2、销售的七大原则　  3、营销人员具备的态度     4、正确心态的建立

专业销售五大能力测评 正确心态的建立 正确心态的建立的十大步骤

步骤二 如何把事情做正确——执行力 

1、营销员的职责；　            2、营销员的七项素养；

为什么必须成为专业的超级营销人员？ 超级营销人员的成功途径：营销人员7大素养

步骤三 修炼建立陌生关系——自信力

1、自信力的训练　     2、目光的训练    　3、如何处理拒绝

处理拒绝为什么有拒绝？ 拒绝的本质    如何处理客户的拒绝？——调整自己的心态 

4、如何化解客户提出的难题   5、如何快速高效开发新客户     6、顾客开拓(寻找潜在客户的原则)

步骤四 发现和满足客户需求——理解力

1、客户类型；如何应对   2、销售流程  3、掌握临门一脚的方法：顾客购买产品，并非销售的结束

步骤五 让客户说“是”——影响力 

1、如何塑造产品的价值；调动对方情绪

产品说明的方法     产品说明的步骤   产品介绍的八大技巧及注意事项   提出解决方案

2、如何解除客户的抗拒点；让对方认可你及产品

3、成交    为什么成交

a 成交的三最     b 成交的三个重要观念     c 成交的三大关键     d．成交的信念

步骤六 持续的愉悦服务——取悦力 

1、良好的第一印象、形象    2、礼仪技巧  3、如何快速建立信赖感   4、信赖感的5大原则；

步骤七 让我们和客户走得更近——沟通 

1、沟通的信念         2、沟通的策略           3、说话的技巧       4、沟通三要素         

5、发问的技巧之聆听   6、沟通技巧之赞美       7、设计问题的原则   8、问题类型实例

步骤八 如何应对变化，在变化中寻求机会——应变力

● 讲师介绍
舒老师 北京大学、清华大学企业总裁班客座教授，中国经营报广告部策略顾问，曾任五粮液集团五粮神营销中心策划总监兼全国总教官，深圳超人集团营销部经理，三星移动通信中国区西南区域总监。中国人气上升最快实战营销技能训练讲师。擅长：/销售与渠道 / 市场研究/新闻炒作/课题培训。

培训与咨询服务过客户: 中国移动多个分公司，海尔集团多个事业部.五粮液集团，茅台集团,三星电子、珠江啤酒， 北京中关村科技园管委会，南京控特，天乐园集团，能达利集团，扬子江乳业等。
● 课程对象
销售队伍销售经理以下的中基层管理者、经验丰富但想进一步提升销售业绩的资深销售人员、新晋加入销售队伍的年轻销售人员、企业招商人员,其他终端一对一谈判销售的人员(促销员,导购员)
● 会务报名
1、报名时间：即日起接受报名
2、报名电话：0755-83749005、83749031、83040261、83040262
3、收费标准：680元/ 人

（包含教材、合影、中餐、课间茶点），同一单位来五人送一人！外地学员可安排食宿，费用自理。

4、银行资料：

乙方开户行：   深圳建行莲花山支行    

户名：          深圳市商祺企业管理咨询有限公司       

帐号：          44201560200059840220
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