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专业销售技巧

现代的销售人员很像这样的一个钓鱼人，他们很清楚鱼塘里有什么鱼，这些鱼喜欢吃什么样的鱼饵，什么时间吃，然后他们在合适的时间用合适的鱼饵钓到了他们要钓的鱼。对销售人员而言，销售是一种有规则的游戏，他们越是深刻领悟其中的奥妙，也就越能体会游戏的快乐，越能胜券在握。
本课程可以帮助您成为一名优秀的钓鱼者，使您的业绩远远超过其他销售人员，并能让您时刻感受销售人员职业生涯的挑战与成就。培养和树立专业的销售理念和意识；掌握有效的工作方法和销售技巧；提升销售人员的素质和业绩。
课程目标
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充实战斗在第一线的销售人员的专业理论知识及销售技巧，消除销售人员在每次销售及拜访工作前后茫无头绪的心理；
· 全面提升销售人员面对客户时的态度及销售技能，引导销售人员踏上成功之路的捷径。

课程特色

1
[image: image2.jpg]该课程是特别针对新晋加入销售队伍的年轻销售人员开设的一门课程，课程内容丰富，注重销售实战技巧的训练，讲师将充分分享在销售中的成功体验与典范，帮助学员解决实际工作中所碰到的问题。
2
课程融合小组讨论、角色演练、案例分析等多元化的有效培训形式，且内容条理性强、深入浅出，讲师丰富的工作授课经验，必将令您受益匪浅。

授课方式
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课程内容
第一单元 销售精英职业化塑造
· 销售精英乐观心态和承担意识培养
· 销售成功的关键在哪里?

· 自我激励的能力 
· 销售精英应具备的核心能力
· 销售精英必经的三个阶段认识

· 销售精英的团队成长应做到：6要6不要
· 培养浓厚的兴趣，保持狂热的销售激情

· 专注行业聚焦产品

· 全力以赴销售和勇于付出的心态
第二单元 销售前的准备与计划
· 客户分析

· 目标及策略设定

· 销售管理必备的工具

· 日常业务管理

· 路线管理

· 业绩管理
第三单元 寒暄问候、打开话题
· 顾问式销售的流程

· 成功的启动的三步骤

· 成功的开场白—打开话题的技巧

· 如何赢得客户的好感
第四单元 投石问路—成功的SPIN需求调查分析
· 如何了解客户需求

· 销售中确定客户需求的技巧

· 开放式问题与封闭式问题

· 成功的SPIN需求调查分析

· 情境型问题如何更加有针对性

· 问题型问题如何挖掘

· 内含型问题如何深入

· 需要型问题如何展开

· 运用SPIN常见的注意点
第五单元 显示能力----产品竞争优势分析
· 产品特点、优点、好处

· FAB-E分析

· 特点、优点、好处对成单的影响

· 产品卖点提炼

· 如何做产品竞争优势分析

· 如何推销产品的益处
第六单元 获取承诺阶段的战术应用
· 如何发现购买讯号

· 如何达成交易

· 传统收尾技巧的利弊

· 如何判断是否可以开始销售的最后冲刺

· 如何达到双赢成交

· 最后阶段经常使用的战术

· 怎样打破最后的僵局
第七单元 客户异议处理
· 客户常见的六种异议

· 客户异议处理的五步骤

· 价格异议方面案例

· 运用“SPIN”销售实战模拟
第八单元  谈判促成——踢好临门一脚
· 时机：客户的“秋波”
· 应对：客户五轮砍价
· 第一轮：见面就砍
· 第二轮：就价论价
· 第三轮：搬出对手
· 第四轮：请示领导
· 第五轮：蚕中挑骨
· 方法：射门十种脚法
第八单元 拜访后的分析和总结
· 拜访后的客户分析

· 拜访后的自我总结

· 拜访后的追踪落实

（注：该课程大纲为总的课程大纲，老师会根据您公司具体的需要进行修改，确定最终适合您公司本身的课程大纲）
·故事分享


·启发式教学








·角色演练


·案例分析











·练  习


·小组讨论





·讲授


·游戏





课程对象：新晋加入销售队伍的年轻销售人员、渴望进一步提升销售业绩和专业素质的有一定资历的销售人员，以及销售团队的管理者。


授课老师：臧其超


授课时长：13学时
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