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   网址：www.ceo900.com  全国咨询热线：400－6696－080

世纪方策营销培训机构品牌课程
　　　　　　　——公开课
《王牌销售实战特训营》（2天）
主讲：王建伟（中国十大营销管理实战专家，世纪方策董事会核心讲师）
主办：世纪方策营销培训机构
一、基本信息

课程受众: 一线销售人员、销售管理人员（销售团队共同参加 效果更佳）。
课程时间: 2010年7月10日－11日
7月10日上午9：00-12：00  下午14：00-17：00

7月11日上午9：00-12：00  下午14：00-17：00

课程地点: 深圳碧海恒诚酒店　深圳市宝安二区建安一路二号（宝安法院斜对面）
乘车路线：南头关：95、794、718、717、714、704、702、662、619、618、368、367、362、356、337、331、323、320、311、310－315（环线)、301、217、201以上车次过天桥走湖滨路

从关内直达： 382、305、395、355 

建议：乘坐以上车次，上车前最好和司机或乘务员再确认一下。如果从市区前往的客人请乘坐任意前往宝安的车辆出南头关（沁园公园下车,沿湖滨路直行230米左右即可到达(宝安公安分局旁)


授课方式: 训练为主，互动式教学，分组讨论，真实案例分析

课程背景： 
      金融危机像地震一样，来的速度之快让人没有任何准备，市场是越来越难做，今年的冬天会比以往来得更早，持续得更长，经过这严冬的洗礼，很多看起来很强大的企业也陆续地倒闭了，如何让自己活下来？是每一家企业目前都在讨论的事，产品的创新固然非常重要，但需要更长的时间和精力，我们更需要今天的口粮，怎么办？
   市场虽然难做，需要我们更加地努力，我们多吃一口，别人就少吃一口，我们多一个订单，别人就少一个订单，我们就比别人多活一天，多坚持一天。这就需要我们大量去拜访客户，同行业一天拜访1家客户，我们一天拜访8家客户，我们一个人的力量就是他们八个人的力量，同行业销售人员一天工作8小时，我们一天工作14个小时；别人在看电视的时候，我们在准备明天的客户资料；别人在聊天的时候，我们在给客户打电话。我们的产品其实跟同行业没有什么大不了的差距，客户为什么采购我们的而不采购他们的？差距就一定是体现在我们销售人员身上。

课程特色:
1、以学员为中心，8人一组，每组选出组长，现场体验团队管理技术
2、现场打分考核每一位学员和每个团队，选出TOP奖、奔马奖、灭“零”奖等
3、课后考试30题问答考试
二、课程大纲：
激励篇：
1、 做销售不要总是为了钱 
2、 拜访量是生命线(631/8631+30) 
3、 打破常规,不要自我设限 
4、 投入的精力比花费的时间更重要 
5、 销售人员要有“要性”、“血性” 
6、 心累比体力累更能累垮自己 
7、 永远不要相信客户说的“不” 
8、 销售人员就是信心的传递者 
9、 培训正确的销售观 
10、 找到关键人才是销售成功的第一步 
11、 进门之前有目的，出门之后有结果！ 
12、 客户可能只有给你一次机会打倒他 
13、 销售不做“猎手”做“农夫” 
14、 不做朝三暮四的“聪明人” 
15、 坚持不一定成功，但放弃一定失败 
16、 胜则举杯相庆，危则拼死相救！

基础篇：
一、与客户打交道的基本要求 
1. 谈判中如何以客户为中心？ 
2. 时时刻刻想着如何推进销售的进程 
3. 服务一定要做在前面 
4. 客户除了关心自己外，最关注的就是同行 
5. 不要满足销售人员头脑中的客户 
6. 客户的态度不一定就会产生行为 
7. 交流的重点一定是客户自己的事 
8. 不要太在意自己的过失 
9. 客户拒绝推销而不是推销人员 
10. 决不轻易放弃任何潜在客户 
11. 客户的态度是由销售人员引导的 
12. 客户不喜欢负面消息而连带不喜欢带来负面信息的销售人员 

二、沟通中有哪些因素影响客户是否与我们签单? 
A、谁说？销售人员自己的因素 
客户为什么对不同的销售人员有不同的态度？ 
如何让客户感觉销售人员可以信赖的 
销售人的吸引力和客户的偏好 
B、说些什么？说词不要千篇一律 
1. 何时要用逻辑性的理性说服？ 
2. 何时要用激发情绪反应的情感说明？ 
3. 何时还须介绍自己产品的缺点及竞争品的优点？ 
4. 告诉客户全面的信息好还是仅介绍客户感兴趣的信息好？ 
5. 客户迟迟不下决定的原因有哪些？ 
C、怎么说？表达的方法 
主动参与还是被动接受 
文字资料/影像资料/面谈 
D、对谁说？学会调动客户的情绪 
好心情效应的影响 
恐惧效应的影响 
让客户产生抵制竞争产品的能力 
客户不是所有的信息都能记住 

实战篇：
一、销售中的提问技巧 
开放性的问题、封闭性的问题 
诱导性问题 
多重问题提问法(SPIN) 的设计 

二、如何设计销售不同阶段的提问内容？ 
1. 死了都要问，宁可问死，也不憋死! 
2. 不要带着问题往下走 
3. 客户的回答一定是自己可控制的 
4. 第一次与客户见面时如何提问？ 
5. 客户提出异议时如何提问？ 
6. 缔结不成功时需要了解哪些问题？ 
7. 销售失败时需提出哪些问题？ 
8. 销售成功时需了解哪些问题？ 
9. 客户有了供应商时还需了解哪些问题？ 
三、销售过程中倾听 
1. 不会倾听就不会销售 
2. 你认为倾听很容易吗？测试一下 
3. 哪些行为让客户产生反感并不愿意跟你说 
4. 如何进行客户判断 
5. 销售过程中聆听的三个步骤 

四、如何处理客户异议 
1. 真实异议与假异议 
2. 态度的自我防卫及其策略 
3. 客户异议的种类与处理： 
①笼统拒绝 ②贬损来源 
③歪曲信息 ④论点辩驳 
4. 如何处理带有情绪的客户？ 
5. 如何处理贬损销售人员信息来源的客户？ 
6. 如何处理“专业化”的客户？ 
7. 如何处理因自己的原因产生的异议？ 
8. 如何表达不同的意见？ 
9. 客户异议处理步骤 
10. 客户异议处理的原则 
授课老师：王建伟　中国·深圳
王建伟（营销管理实战专家，世纪方策董事会品牌培训导师）
[image: image1.jpg]          王建伟，中央财经大学工商管理硕士,美国AACTP认证培训师,中国著名营销管理实战专家,国资委职业经理研究中心特聘专家,清华继续教育学院经理人研修班特聘讲师；浙江省经济委员会特聘讲师,香港城市大学、西安交通大学客座教授,联想、TCL长期特聘培训师,华企联盟俱乐部创始人.
 
工作经历：
---台资上市公司信隆实（行销本部）副经理 

---深圳大众联合实业有限公司运营总监

---康佳集团（广东区域）营销总监

---深圳100强企业ALONG集团（通讯公司）副总裁
擅长领域：
　10年专注于营销领域实战管理及培训经验《市场营销、执行力、团队建设》
个人著作:
 畅销书《企业变革之道》
 畅销书《从学习走向辉煌》
 畅销书《要创业还是一定要创业》
 畅销书《自己才是要找的人》 
主讲课程：
《王牌销售精英特训营》
《王牌销售实战特训营》
《大客户销售实战训练营》
《面对面顾问式销售实战特训营》
《营销沟通与谈判实战》
《营销团队打造训练营》
《营销经理人实战特训营》
授课风格：
   实战+互动：培训深入浅出、案例丰富、互动性强见长、内容互动而非形式互动。
   学员反映：融理念、战略、技巧、案例为一体、生动、互动，非常实用。

授课经历：
    TCL股份、启德留学、步步高、美的集团、广东远洋集团、普天凌云集团、比亚迪股份、特发股份、德胜家私、曲美家具集团、楷模家具、HUGO BOSS、沃尔玛、都彭鞋业、深圳万象城、芮欧时尚百货、金阳光鞋业广场、鞋世界、法国里昂、安踏、华南药业、豪麟鞋业、金矢留学、国家开发银行、广发银行、中国农业银行深圳市分行、深圳国税局、平安保险公司成都分公司、中国太平洋保险山东分公司、美国友邦保险、华泰证券、广发证券、长城证券、金元证券融通基金长城资产富有国际……
一、关于我们——（为什么要与世纪方策合作？）
世纪方策营销培训机构，世纪方策（中国）教育训练集团旗下品牌；创立于2002年，总部设在深圳，是一家专注于营销领域的培训咨询机构。“因为专注所以专业”公司凭借专注专业的特色定位一百年只做一件事“营销培训”并以自己卓越的努力成为中国营销培训咨询领域的领军品牌。客户范围已经覆盖中国大陆31个省（市）自治区，迄今为止已成功为国内9000多家大中型企业提供了具有实战性的营销培训咨询服务，年培训人次超过10万人次。

      世纪方策营销培训机构现于亚太地区拥有十余家分支机构，建立了强大的市场网络和服务体系，专注于营销策略、营销实战技能、大客户营销实战、经销商渠道管理、营销团队管理、客户服务为主体核心服务项目，从而达到为企业提供最具专业最系统的营销培训咨询服务。拥有专职高级营销培训咨询讲师200余名，并融合中西方营销模式，科学创新、持续优化，成立了营销培训课程研发中心；致力于创建中国营销领域师资力量最优、系统化最强的培训咨询机构。打造企业绝对竟争优势、增强企业高速持续赢利能力为宗旨，我们的使命：一百年只做一件事“营销培训”为企业基业长青，为祖国繁荣复强而努力奋斗！
荣誉与形象：

中国培训咨询行业10大专业品牌；

中国100名最具潜力成长型企业;

中国最受欢迎8大培训咨询机构;

深圳市营销行业协会常务理事单位;

深圳市培训咨询行业10强企业（深企评 [2005]08号）；

......

 

受到中央电视台《经济频道》、《营销中国论坛》、《营销中国行》

《南方都市报》、《深圳特区报》、《新浪网》等媒体的报道及高度好评！

世纪方策品牌目标：

做大中华最好的营销培训机构

世纪方策服务优势：

中国培训咨询行业10大专业品牌
中国营销行业协会常务理事单位
中国100名最具潜力成长型企业
中国最受欢迎8大培训咨询机构
深圳市培训咨询行业10强企业（深企评 [2005]08号）
世纪方策服务态度：

成为世界一流的营销培训咨询机构，争创世界一流服务品牌
世纪方策零风险承诺：
二天课程结束后，经书面调查，承诺综合评估满意度达90%以上；若没达到可退回所有培训费用。
课程投资计划：
	课程名称
	课时
	训练导师
	课程投资
	培训对象

	《王牌销售实战特训营》公开课

	6H/天

共2天
	王老师
营销管理实战专家
世纪方策董事会品牌培训导师
	优惠价为：680元/人
3人以上（含三人）参加附送一个名额
	一线销售人员、销售管理人员（销售团队共同参加 效果更佳）

	备注：以上报价不含税.


赢在世纪方策　业绩见证一切　　　　谢谢审阅！
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世纪方策营销培训机构  咨询电话：400-6696-080  0755-27960900   Http://www.ceo900.com


[image: image2.jpg]


