SPI版权课：Solution Selling®销售管理与辅导
主 讲：SPI解决方案式销售全球认证教练
面授时间：2020年9月10-11日深圳
课程费用：6800元/人
课程对象：销售主管、销售经理、销售总监等销售管理者。
课程收获
企业收益： 
1、规范及统一企业的销售管理体系，形成高效完整的销售流程；
2、建立准确、高产出的销售漏斗：准确判断销售机会，预见差距，采取行动；
3、培养杰出的销售管理者，正确辅导员工，打造高产出的销售团队。
岗位收益：
1、掌握销售管理流程图，明确管理者的角色；
2、学会针对销售机会，运用销售技能进行有效辅导；
3、掌握销售漏斗分析方法；
4、运用销售流程技能，管理异常行为、降低沟通成本；
5、获得多种销售管理工具和模型。
课程特色
1、一个特色工作坊：Solution Selling®认证教练专业分享与指导，全程理论学习加实操练习，学习效果可衡量；
2、一个销售流程：Solution Selling®不但告诉学员要做什么，还聚焦于引导学员如何去做，帮助学员掌握销售管理原则和精髓，并有效运用于工作中；
3、一份地图：Solution Selling®是一个销售导航系统，将带领及引导学员一步步完成销售管理流程的步骤，打造高绩效的销售团队；
4、一套方法论：Solution Selling®包括工具、技术和过程的方法体系，学员学完即可用于实际的销售管理中；
5、一个销售管理系统：Solution Selling®为公司高层提供科学分析销售漏斗、验证机会并对销售人员进行辅导。
课程大纲
一、管理层介入对销售方法采用的影响
1、销售管理的常见挑战(举例)
2、练习：实际工作中的销售管理困难
二、课程目标，销售管理者的角色
1、销售管理流程图
2、销售管道里程碑，支持者信件，权力支持者信件，评估计划
三、三个重要的问题
1、信件常见的问题
2、练习：回顾权力支持者信件并总结
四、评估计划的定位
1、一次销售中的三个销售(业务、过渡、财务)
2、评估计划常见的问题
3、练习：回顾评估计划并总结
五、成功销售的公式，需要问的问题
1、痛苦、权力、构想、价值和控制
2、销售实力检查
3、设置销售预测门槛
4、练习：销售实力和总结
六、针对销售机会和技能的辅导原则
1、GRAF辅导模型和工作表
2、练习：辅导的准备和执行
七、数量: 使用赢率进行分析（产出量）
1、销售漏斗分析工作表
2、练习：销售漏斗数量分析
八、填补差距可以采取的方式和行动
1、速度: 销售流程每个阶段的停留时间
2、练习：识别停滞不前的销售机会
九、销售流程中的技能
1、销售漏斗里程碑工作表™，技能辅导指南
2、复习机会和技能辅导，GRAF
3、练习：技能问题的识别和辅导
十、开始会遇到的挑战
1、练习：设计你的区域采用计划
联系方式：中企联企业培训网
咨询电话：010-62885261 传真：010-62885218
联 系 人：潘宏利 13051501222
电子邮箱：phL568@163.com
网 址：www.zqLpx.com
SPI版权课：Solution Selling®销售管理与辅导
报名传真：010-62885218  电子邮件：phL568@163.com 咨询电话：010-62885261 潘宏利
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	您希望的付款方式（请打√）：  □ 提前转帐付款      □ 现场缴纳现金


备   注：
1． 收到您的报名表后，我们将尽快与您联络，如您一个工作日内未接到我们的任何通知，请及时电话与我们联系确认，谢谢！
2． 已报名的企业/个人如有其他原因不能如期参加，请尽早通知本公司，如有已转入的款项我公司可根据报名者意愿将费用转为其他课程费用，或全额退还。

