成为强势销售冠军－打造绝对销售优势

时间地点：2011年7月23-24日  青岛

培训费用：2800元/人（含授课费、资料费、会务费、午餐费）
培训对象：采购经理，供应，行政采购、物料经理，以及与采购管理相关的人员。


课程对象：

   总经理、营销副总、销售总监、区域经理、销售经理、营销部门经理及各层营销管理人员、一线销售人员、想提高自身销售能力的业务人员，尤其适合销售总监、经理带领其销售团队集体参加，如课会后能在销售总监、经理的主导下召开研讨会议，针对现状进行分析、对策，对于提升销售水平，大幅提高销售业绩，提高销售团队凝聚力等将会收到良好的效果。 

限制人数：20人以上

课程背景：

    1营销人老抱怨公司产品不好卖，质量不行，价格太高，为什么有些产品还不如我们的产品，价格比我们还高就卖出去了呢？背后到底是什么原因？原因就是普通营销人员仅仅能把产品说清楚说明白，500元产品说出来像50元而却以500卖给客户，如何能卖出去？优秀的销售冠军是把产品说精彩说到位，500元产品说出来像2000元而却以500元卖给客户，客户觉得是占了天大便宜，如何找到未出门前的提炼产品优势？

    2营销人员会见客户自卑症，成交恐惧症，会谈哑巴症，如何解决？如何提升对客户的位势？实现主客易位，，掌握主动？

    3为什么一个客户跟踪2年却没有拿下，销售冠军才能如何弹无虚发，不做无用功，如何找到客户中关键人物？如何找对人，说对话，做对事？

    4 为什么开口就说错话，不是口才不好，而是不能看菜吃饭，量体裁衣，看人说话？所谓自知者明，知人者胜，如何察言观色？如何从接触过程中外貌体形言谈举止中去判断客户 性格类型，客户思维类型，客户内心变化，如何发现和满足客户需求?

    5为什么客户是喜欢人进而喜欢企业和产品？为什么人的形象就是企业形象的体现？如何打造职业的销售冠军形象？

    6如何打造销售冠军有效面谈的沟通力？如何让我们和客户走得更近？如何沟通得更有效率更巧妙？

    7如何打造销售冠军无敌成交方法及影响力？如何让客户说“是”？面对千变万化客户的抗拒点，如何在变化中把握不变的方向，在变化中运用变化的力量，解除客户的抗拒点让对方认可你及产品？？

    8如何进行客户管理及后续服务？如何进行提高客户忠诚？如何进行体系建设
课程介绍：
    1．本课程浓缩多种销售训练精华，并融合了销售的实战经验，集训练、娱乐为一体的轻松学习环境，采用最新互动、体验式培训模式，通过丰富多彩的训练活动，让学员快速轻松掌握实战营销方法，并以一套独特的系统，落实每天的行动，从而帮助快速提升业绩！ 

    2．本课程来自实践,指导实战，讲究实效,讲书本没有,并绝对基于销售工作存在的各种实际问题，全面解读销售本质与核心，剖析销售流程各阶段应明确的工作重点、面临的实际问题并给出完备的解决方案。

    3．本训练课程绝对不仅仅让学员掌握一套技巧、一个策略、一钟方法,同时还有是心态的改变、是状态的改变,是心智模式的改变,因为心智模式会影响营销人员思考方式，行为方式、表达方式。
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
课程特色: 语言幽默,复杂东西简单化、形象化，实战化

    授课形式：  讲授、话术练习、实战训练、小组讨论、情景体验

   （其中时间分配：实战讲授占60%，实战训练占20%，互动占20%）
课程大纲: 
第一步部分：打造销售冠军路径---塑造绝对产品力没有不好的产品，只有不好的营销  

   营销人4个境界

     说清楚 说明白 说到位  说精彩     

     认识客户，提炼产品优势

  1营销 销售 品牌的核心基础问题

  2中国市场是一个怎样的市场？？ 机遇是什么？

  3公司选择客户的标准

       客户营销的五大特征

       分析我们的客户

       重点客户分类

       重点客户特点

  4如何把我们的产品说清楚说明白说到位说精彩 27种途径

      作业: 我们的竞争优势

      我们的市场目标客户及特征

第二部分  打造销售冠军路径--提升对客户的位势，主客易位 掌握主动

    会见客户自卑症，成交恐惧症，会谈哑巴症，如何解决

    1销售业绩无法提升原因解析；

      销售人员销售功力欠缺

      心态不对

      服务意淡漠

    2营销人如何提升位势

      A正确心态的建立

       对自己的态度 

       对销售的态度

       对客户的态度

       对公司的态度

      B建立信心

       客户营销精英的潜质

       销高手是善于调动自己和客户位势的高手

 第三部分  打造销售冠军如何弹无虚发，不做无用功—关键客户的寻找跟进与分析

    如何找到客户中关键人物？如何找对人，说对话，做对事？

     1建立客户人际关系的5项原则

     2客户在哪里？

      客户的信息收集与有效开发

      公共媒体的信息 

      政府信息、工商和税务信息

      经济组织信息 

      城市的各种会议、活动信息 

      竞争对手信息 

      合作伙伴信息 

     3如何主动的市场出击获得的客户销售机会     4客户关系发展的四种类型

     5客户跟进与追踪

      销售机会的积累和补充 

      销售周期判断

      销售规划与任务分解

    6有效项目判断

    7客户分析方法

      建立客户内部的组织架构图

      尝试找到关键决策人

      分析客户内部一般的采购流程

      优势劣势评估  

      进度把控

   8如何对客户进行收集情报 安插内线

     完整准确的客户背景资料

     分析客户内部的角色与分工

     明确客户关系的比重

     制定差异化的客户关系发展表

     建立基本的客户档案

     分析情报,掌握客户的进展

   9如何处理被客户拒绝的心态

     客户拒绝的原因

     面对拒绝的信念

第四部分  打造销售冠军如何察言观色—自知者明，知人者胜

    如何从接触过程中外貌体形言谈举止中去判断客户性格类型，客户思维类型，客户内心变化，发现和满足客户需求。

   1理解客户的性格特征

     A远看体形 粗略判断  准确率30%

      判断类型

     B近看五官  谨慎判断  准确率60%

      判断格局，思考类型

      眼部特征

      眉毛特征

      嘴部特征

      脸部正面特征

      脸部侧面特征

    C细看变化  仔细判断  准确率70%

      判断内心

      演练：

第五部分  打造销售冠军的冠军形象——塑造职业和专业形象及细节

    销售冠军留下良好第一印象的重要性

    营销人职业素养修炼

     形象

     业务

     知识

     书面

     表达

     心态

     神态

     口头

     表达

     销售辅助工具

第六部分 打造销售冠军有效面谈的沟通力--让我们和客户走得更近

   销售冠军打出“听、问、说、笑，赞美”组合拳

    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.沟通技巧之发问

    8.设计问题的原则

    9.问题类型实例：

    10.分清客户类型，确定沟通策略

第七项：打造销售冠军无敌成交方法及影响力- 让客户说“是”，解除客户的抗拒点；让对方认可你及产品？

    在变化中把握不变的方向，在变化中运用变化的力量

    解除客户的抗拒点；让对方认可你及产品

    客户通常的抗拒点

    什么是抗拒点：

    客户七种最常见的抗拒种类， 

    客户抗拒的本质:解除抗拒点的方法解除抗拒点的公式

    解除抗拒点的成交话术设计思路

    解除抗拒点原则：

    解除客户抗拒的技巧

    处理抗拒点（异议）的步骤

   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：

    成交时机给我们的启示：

    成交的信念

    成交技巧

    成交的注意事项：

    成交技巧

    实战训练：

    项目进展的标志

    暂时中断的标志

    怎样报价

    报价注意事项

    项目失控丢单的信号

第八部分 打造销售冠军应变力--客户管理及后续服务

   1客户管理

    客户忠诚的价值

    客户如何管理

    ABC分类法

    客户个性化资料

    客户报备制

    提高客户忠诚的9大策略

    维护客户关系7大原则

   2自我管理

    自我管理提示 

    时间管理

    目标管理

    拜访工具

    记录表格

   3 客户销售与管理—体系建设

    以终端客户为中心，以项目为龙头的企业流程分析

    客户内部采购流程

    客户销售推进流程

    客户销售项目团队与分工

    客户销售营销中心设计

    客户数据库建

授课老师：舒国华老师 

    舒国华是谁？ 

    北京大学 企业总裁班 客座教授

    清华大学 企业总裁班 客座教授

    中国智业北京合作组织   秘书长

    北京实战精英企业策划有限公司 首席策划 总教官 

    北京实力场策划公司   首席策划

    中国酒营销网 策略顾问

    中国经营报广告部 策略顾问

    中视金桥 策略顾问

    世邦和广告公司 营销顾问

    安徽沙河集团 品牌顾问

    五粮液集团珍感觉营销中心品牌顾问

    福人德国际(珠宝)品牌中心品脾顾问

    浙江星月集团电动车公司 策划顾问

    福人德福满今生婚庆系列 代言人

  曾任：

    五粮液集团五粮神营销中心策划总监兼全国总教官，

    五粮液集团现代人酒营销中心策划总监兼全国总教官

    北京实力场策划公司 市场策略部总监 总教官

    多年实践经验和理论体系，在实践中总结出“霸位营销”和“多维策划”"快者生存"“低成本营销及宣传””勾引媒体炒作”激发主动口碑 异业打法 等原创性有效运作方法。

    擅长：低成本营销策略制定/低成本宣传/新闻炒作/全程整体策划/销售与渠道 / 市场研究/实战培训 

   舒国华作过什么?

    主持或参与炒作案例 

    03年：皇阿玛闹出性交易炒作，成都手机黑客王事件，哈慈双卡通 

    04年：醉美人选美炒作，十万美酒赠刀郎 

    05年:赵本衫商标事件 

    07年:大师也走秀

    08年：健康酒革命
 策划案例：

    五粮液集团五粮神酒全程策划，五粮液集团现代人酒策划，茅台集团王胎酒策划,茅台集团大中国品牌 竹海高科珍感觉品牌营销策划 茅台集团国府品牌 法国法皇世红酒品牌策划 福人德珠宝策划，大成律师事务所某项目品牌规划 香港蓝海洋酒策划,广东滚石移动集团产品策划，星月神电动车，天乐园集团整体策划，上海雄赳赳实业产品策划，西藏天酒上市策划, 黄鹤楼酒上市战略策划，云南红高原魂白酒上市策划 吉林公益源面宗上市营销策划 苏格拉蒂橄榄油品牌策划及营销策划 海南醉天涯战略及品牌策划 河南福祥门业品牌策划 浙江自力杯业品牌及营销策划等

  培训与咨询服务过客户（部分）: 

    中国品牌价值排前四名企业：中国移动多个分公司，海尔集团多个事业部.五粮液集团多个品牌中心，茅台集团多个品牌中心

  跨国企业：AMD,三星电子、弥荣电子 法国安迪苏 会田工程 史泰博 
论坛：CTCC中国零售论坛，中国分销管理峰会,中国IT分销年会，中国家电终端锋会，CBI中国IT分销锋会，东湖论坛，长三角营销论坛，2006中国西部零售高峰论坛 2006年中国策划年会， 2007年中国策划年会 2008年中国策划年会 中国地板终端销售论坛，健康中国行论坛，中国企业精英世纪盛典暨百年北大创新营销名家高峰论坛 中国陕西太白酒战略高峰论坛 2009中国木门行业品牌战略与持续发展高峰论坛 2008年度陕西食品行业魅力品牌颁奖仪式暨2009中国（西安）食品博览交易会新闻发布会 《食品快讯》创刊10周年庆典暨陕西食品大典开编仪式 沙河封坛酒上市发布会 中国实友会宁波论坛 吉林公益源上市发布会 中国实友会x新疆论坛 中国实友会苏州论坛 中国酒业（昆明）高峰论坛 中国实友会上海论坛 青岛西格玛总裁班 天智集团10周年大会 中国实友会郑州论坛 中国实友会温州论坛 华夏智慧企业家论坛（2009 2010） 上海总裁营销峰会（2010） 陕西首届食品行业发展论坛（2010） 当代经理人杂志新领军俱乐部论坛（2010） 2010中国白酒行业高峰论（2010） 

    酒水快消业：五粮液，茅台多个事业部，华泽集团 金六福酒业 珠江啤酒，天龙黄鹤楼酒业,香港国威酒业, 扬子江乳业，内蒙九峰山酒业，石家庄国海酒业，河北汇特集团，温州银星酒业，上海康联汇进酒业，北京陶然一醉酒业，白云边酒业，唐山开尔实业，武陵山珍连锁，北京谭氏官府菜，上海雄赳赳实业 烟台威斯诺查尔斯酒业 上海豪拓国际 陕西太白酒厂 台湾金门酒厂 湖北稻花香 赛亚米业 品藏饮品   华夏控股集团烟台华夏城堡酒业 竹海高科珍感觉品牌 五粮液花好月缘 盈乐　　乾隆杯酒业 汾阳王酒业 麒麟啤酒 酒鬼酒   河南双板桥酒业 安徽沙河王集团 吉林公益源 安徽好美思酒业 云南澜沧江啤酒集团   乾隆醉酒业 板城酒业 梅鹤山庄酒业 

    广告咨询策划业：北京赞伯咨询(路长全老师的公司），世邦联合广告（“林妹妹”陈晓旭董事长的公司），世邦和 北京实力场策划 聚众传媒,中视金桥国际广告，北大纵横，北大鼎立，支点国际教育贵州电视台 华夏智慧 云南日报报业集团 成都大顺广告 北京路尚智达公关   当代经理人 食品快讯

    移动通讯电子：中国移动，中国联通 海尔集团，熊猫移动、迅捷通讯，南京控特电机，武汉电缆集团，星月集团，AMD,三星电子、弥荣电子,中国兵器工业部第五八研究所 台资威纶通科技 科信实业 康冠 上海施泰力 博诚科技 会田工程   深圳普联技术 海能达科技 中兴通讯旗下长飞投资公司 康铨机电 立德通讯 睿德电子 兴飞科技 中国亚太移动通信卫星 河南数字认证中心　高宝实业 三江航天集团 红阳机械厂 中核集团浦原总公司 永宏电机范堤商贸 远东控股集团 诺典科技 广州迪森家用锅炉 中航集团惠德风电 龙翔通讯 

    政府：北京中关村科技园管委会，河南郑州高新区管委会 中共沈阳市委组织部 乐陵市委市市政 府 滁州工商联 绵阳涪城区政府

    大学：北京大学，清华大学，北京交大，北京联合大学，长江商学院，北大研究院（深圳） 北大国学研究中心 中国海洋大学 甘肃天水党校

    服装：能达利集团，嘉得莱集团 帕兰朵 广东可儿玩具

    建筑地产化工：大自然实木地板、宜宾天原集团，天乐园集团，新世家，黄河林业飞航地板，麦莎地板。黑旋风企业 法国安迪苏 上海百明门窗 回天胶业 珠海华远化工 安泰科技   喜威燃气 乐陵义乌商贸城　三江固德　江河橡塑 大枫纸业 广西洁宝纸业 河南福祥门业 顺德添一化学 上海翔实玻璃 三一重工

    珠宝：福人德国际 

    法律业;大成律师事务所 

    化妆品美容行业：广州越秀东星 法国维健美 唯美德科

    被誉为中国白酒第一教官,勾引媒体炒作第一人,中国人气上升最快的实战营销策划与炒作专家

----------------------------------------------------------------------------------------  

· 成为强势销售冠军－打造绝对销售优势报名回执表
	单位名称             ________  __   企业性质  _______              产品    ____________             

联系人姓名            ______      电话     _____________         E-mail      ______              

参会人姓名          __  职务       ____     电话   _________           手机 ___________           
参会人姓名          __  职务       ____     电话   _________           手机 ___________           
参会人姓名          __  职务       ____     电话   _________           手机 ___________          
付款金额          ___     付款方式 （请选择打“√”） □1、电汇 □2、转帐 □3、支票 □4、现金
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 ＿＿＿＿＿＿        
您参加此次课程的需求和期望：＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿


请至少提前一周将报名回执回传至我公司，010-62864303,传真: 010-62863354
