中国管理资源网  www.qg68.cn             销售顾问高阶修炼——高价成交TM                                                          

致胜大客户销售

             —高价成交之道实战特训班
2011年4月28-29日   北京·中国人民大学
	如果你从来没有听客户评价产品同质化，那么你不用来上这个课。
如果你与目标客户通常只见一次一面，那么这个课程不适合你。


韦尔奇说：“你可以不学习，但你的竞争对手不会！”
顾问式销售进化到21世纪的实战宝典
21世纪第10个年头，仅仅跟十年前比，市场上的采购行为有两大本质变化：第一，卖家产品的同质化越来越严重；第二，买家可以通过互联网等比以往方便百倍地获取信息、比较产品，从而销售人员的空间越来越小。

买家的变化有目共睹，可是销售人员的变化微乎其微——想想看，今天你用的什么销售方法是十年前没有普遍使用的？

《高价成交》是世界最著名的销售咨询机构Huthwaite最新实战方法。“顾问式销售”和“SPIN大客户销售”就起源于Huthwaite在1980年代和1990年代对销售行为的大范围实证研究。
Huthwaite的调研结果——难以置信的七个事实：
1、产品同质化是销售提高收入的好机会。

2、客户其实并不是最在乎价格。

3、客户总是跟你纠缠价格，因为他不知道你能提供他更在乎的东西。

4、你可能认为自己了解顾问式销售，但顾问式销售的核心并不是提问技巧，而是你能成为客户的顾问。

5、在产品同质化愈演愈烈的今天，成为客户的顾问意味着强调你为客户创造价值，而不只是产品为客户带来价值。

6、你当然可以为客户创造价值！高价成交TM的核心方法论，就是让你发现，你不仅可以，而且应该在客户的业务领域中比他更专业。

7、掌握高价成交TM价值型销售方法，你会得到：
——客户不再纠缠价格；
——你被客户尊重和信赖；

——你对身边的人的影响力提升；

——换一种产品你照样可以卖得很好。
高价成交TM训练之后，客户不再过分纠缠价格，他关注的是：

· 多亏你，不然我的流水线上有问题我都没发现

· 你提的这个方案，可以更好的达到我需要的目的，这是其他供应商都没有想到的。

· 因为你，我得到领导的肯定。

· 因为你，我可以更好地教育孩子了（保养身体了/选购手机了……）。

· 我挺想跟你多交往，交个朋友

【目标学员】：KA客户经理，项目销售经理，商务经理，销售精英
【日程安排】：
	高价成交TM——让客户不再总是纠缠价格

	主 题
	时 间
	标 题
	学习目标

	【模块一】

你就是价值


	60分钟


	· 从优秀到卓越的销售顾问

· 成为客户的顾问

· 超越思维赢得尊重

· 客户关系带来信任

· 沟通能力彰显价值


	· 为什么客户最在乎的不是价格，但总纠缠价格

· 同样解决客户问题，你如何能思考比别人更深入

· 理性影响力与感性影响力的各自作用

	产品普遍同质化之后，销售顾问必须掌握哪些新技能？销售顾问的职业发展应是怎样？

如何赢得他人尊重？如何加深客户信任？
销售顾问拥有什么样的思维方式和思考能力，居然让企业愿意付费问他要建议？

本课程的诉求是，通过思考和沟通，为客户创造独特的价值，从而成为被倚重的销售顾问，从而客户不再仅仅纠缠价格。

	【模块二】

超越思维赢得尊重：
	5小时

（案例分析与指导2小时）


	· 超越见识

· 超越思路

· 超越标准
	· 敏锐发现客户问题，能够区分事实与真相

· 锻炼较强的信息能力

· 敏感把握动机与目的

· 掌握提出超越性方案的思维模式

· 在标准层面彻底超越



	从“万事通”到“智多星”，再到“思想者”，由低到高，一层一层训练超越性思维模式。
你要比个体的客户更加了解他很可能出现的问题。而且你能做到。

你要跳出客户以为最好的解决方案，让他发现你可以为他带来的价值。

你能够完全超越他的标准，让他知道你才是真正的专家，从而赢得理性信任。

——深刻而全面的超越性思维，让你将成为他人乐于请教的“智囊”。


	高价成交TM——让客户不再总是纠缠价格

	主 题
	时 间
	标 题
	学习目标

	【模块三】

客户关系带来信任：


	3小时


	· 客户关系的核心是信任

· 感性信任的核心是信息交换——信任公式

· 感性影响力六条原理

· 客户关系五阶段

· 销售顾问与客户关系的发展过程

· 与客户闲聊的八大主题

· 客户关系类型与建立的手段
	· 客户关系也是科学

· 掌握和“点头之交”深入交往的方法
· 能够熟练应用信任公式，交换个人信息以增加信任感
· 深入了解感性影响力的常见建立方式
· 掌握在不同阶段推进客户关系的方法

能够把成功建立起的客户关系“变现”

	打造以信任为核心的客户关系。
理性的信任基于专业实力、专业经验、顾问能力、思维能力。感性的信任则基于两个人熟悉到什么程度。

以科学的、逻辑的、系统的方式来训练增进客户关系的能力。

到了相应的关系阶段，客户会请求你帮助推荐解决方案。

从此，你是客户尊重且信任的顾问，而不仅仅是随叫随到的销售人员。

	【模块四】

沟通能力彰显价值：
	4小时

（实战演练1小时）
	· 矜顾式

· 善问式


	· 让对方请求你说出建议

· 为建议付出成本：不同形式的成本

· 永远没有必要证明对方错了

· SPIN引导对方思索

	提同一个建议，若是他说，会得到重视，会得到研究；而你提的，只得到一句淡淡的“知道了”；
有些人，说出自己的意见，对方如获至宝，醍醐灌顶，执行不渝；有些人的话，则被左耳进右耳出，恍然不答，对方还跑去问其他人。——这之间的区别，就是销售顾问所必需的沟通能力。


讲师简介：
[image: image1.jpg]


赵周老师：

中国人民大学培训学院特聘讲师  

北京拓雅培训中心专职讲师
中国管理资源网专职讲师

《销售与市场》专栏作家
赵老师拥有浙江大学物理学系理学学士学位，曾在阿里巴巴集团、华数集团、枫林晚文化传媒等知名企业从事客服与销售管理相关工作多年，历任市场营销总监、客服总监、副总经理等工作，对全营销链（市场、销售、客服）的工作都具备极为丰富的实战经验。赵老师现为多家合作企业提供市场营销体系咨询服务。

著有销售随笔集《老熊周刊》、《讲笑话学销售》等，深入浅出地分析沟通技巧、销售方法，在网络上被追捧，拥趸无数。译著《SPIN销售 高价成交》专门论述新市场环境下的工业品销售变革，已由中国人大出版社出版；《销售周期的革命》即将出版。

致力于在国内推广最先进的成人学习workshop理念，为中国人民大学培训学院MBA常年主持“拆书帮”活动，为“第一营销论坛”主持“怎么说话呢”系列沟通能力训练活动。

赵老师培训特色为理性、实战、幽默，结合学员实际问题，强调实战技能提升。到目前为止，受训学员包括来自英格索兰、中国电信、中达电通、GE医疗器械、西门子、阿里巴巴、华为、万科、腾讯科技、中兴通讯、欧莱雅、中智、安泰人寿等。培训效果明显，学员在一天的训练之后，就可以体会行为的改变。
【学习指引】：
开课时间：2011年4月28-29日（周五至周六2天）

上课地点：北京·中国人民大学培训学院
课程费用：◆￥2600元 /人（含2天培训费、教材费、会务费）食宿自理，可代办；

◆优   惠：三人套票：6580/三人；五人套票：10300元/五人
◆说   明：本课程也可为企业制定内训
报名程序：请填写末尾的报名表，传真至：010-62863354董老师 收，我们收到传真后即发放《报名确认函》；
交费方式：电汇，学员在收到《报名确认函》后三个工作日内汇款到以下指定账户：

	联系信息
	账户信息

	姓名：董老师  刘老师
电话：010-62864303  62863354
传真：010-82593357
邮件：82593357@163.com 
http://www.qg68.cn
	开户名称：北京拓雅培训中心

开户银行：北京农村商业银行永顺支行

银行帐号：0718 0001 0300 0010 215


报名表填妥后，请传真至：010-82593357；或邮寄给我们；或电邮至：82593357@163.com

	致胜大客户销售高价成交之道实战特训班  报名回执表

	单位名称
	（上课城市：        ）

	通讯地址
	

	公司电话
	
	联系电话
	

	培训负责人
	
	传    真
	

	参加人员

	姓名
	所属部门
	职务
	电话（手机）
	E-MAIL

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	


如需协助安排住宿，请告知需预订房间：标准双人间（   ）间；标准单人间（   ）间
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                                                                    电话:  010-62864303 传真: 010-62863354 

                                                   网址:  www.qg68.cn

