以客户为中心的顾问式销售

课程时间：2021年10月16日周六(9:00-12:00;13:30-16:30)
上课地点：北京    

价格：每人1980/每天（含讲义，笔，课件、茶点）
本课程让你完成世界上最难的两件事：把你的思想放进别人的脑袋，把别人口袋里的钱放进你的口袋。
为什么产品知识背的那么熟就是业绩不好
为什么被激励成超人业绩不见起色
是什么在影响客户的决定
是什么让IBM\微软\戴尔每年派大量的业务员去学习以客户为中心的销售
本课程对象：销售人员
课程特色
销售不是强迫卖，而是站在客户的角度帮助顾客买。
顾客的购买是一连串的决定过程，销售工作就是推进客户的决定过程。
在不同的场合（公开场合、私下场合），客户采购的不同阶段（收集客户资料，引导客户需求、后期帮助客户确定采购指标并推荐产品），销售的不同阶段（初次陌生拜访、熟悉客户的拜访），销售人员需要掌握不同的拜访技巧。
李禹成老师通过自己的亲身的实战销售经历、指导团队销售的经历，以及指导多家企业销售人员销售的经验。总结出可以让销售业绩提升30-200%的方法。
课程纲要
第一讲：爱上销售
你对销售工作的看法决定了你的业绩
第二讲：客户的购买循环
一、不想买
顾客不是真的没有问题，而是没有意识到。
需求的背后是问题。
二、想要但没有行动
不买是因为他想买，不是一定要买。
三、决定买
大部分推销员都在做决定阶段的市场（很小）。
四、制定买的标准
顾客购买的标准是什么
五、定义买的细节
满足顾客对需求的定义
六、跟谁买
寻找业务员，寻找产品
七、现在就买
真正决定的阶段
八、后悔阶段
重新审视产品的使用效果。
第三讲：销售循环
一、准备、了解客户的背景
选对池塘钓大鱼：3A级客户的选择
客户背景资料
客户个人资料
竞争对手资料
采购项目资料
二、建立信赖感
开场白建立好感
销售的精髓是：没有信赖感就没有销售
如何让顾客快速信赖你，喜欢你，认同你
相像的力量
赞美的力量
专业的形象
不断的认同
穿着打扮
使用顾客见证
大顾客名单
三、发现客户的问题与需求
销售是用讲的还是用问的
问题的类型
五种问题的使用
如何让顾客自己说YSE的方法
问问题的原则
顾客认为的事实
提出问题的重点
四、产品介绍
产品带给客户的利益与好处
产品支撑点，客户不是怕你的产品贵，怕没有贵的理由
五、排除竞争对手
产品的与众不同
产品的差异化与唯一性
独特的利润来自独特的销售主张，你的与众不同在哪里。
六、解除顾客的抗拒点
对待顾客抗拒点的心态与解决流程
顾客有抗拒点的六个原因
预料中的拒绝怎么处理
解除抗拒点的六个步骤
判断抗拒点的真假
解除顾客的任何的抗拒点，让顾客立刻购买
“我要考虑考虑”的解决
“价钱太高了”的解决
“为什么你这比你同行业公司较贵”的解决
“降不降价”的解决
“我要和××商量商量”的解决
“到时候我再决定”的解决
七、成交技巧
如何打破顾客的购买恐惧
顾客购买十二要
找出顾客的心动按钮
如何快速成交的秘诀
成交的时刻
何时开发票
成交是发问的最高境界
假设成交（隐藏的同意）
分解决定成交法
小狗成交法
锐角成交法
说“不”成交法
八、售后服务转介绍
所有销售高手的法宝：让客户成为你的销售助理
与客户结成战略同盟
转介绍的成本是开发新客户成本的1/5
寻找影响力中心和社群意见领袖
第四讲：现场问答
现场解答销售人员遇到的问题
讲师介绍
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李禹成　简介
从事营销管理工作15年，先后任过芸生集团的销售总监带领200人团队；愿望星企业商学院任营销总经理；原智源集团副总等职务。具有丰富的策略研究、组织管理、成人训练经验同时具备相当的发展和应用心理学的教育背景，是全球著名训练项目的认证讲师和执行师，参与不同类型企业集团的战略、帮助企业领导人构建高素质干部队伍，多家企业管理教练。
声誉：
国家创新人才训练模式开发小组　组长
国家职业经理人资质评价中心　　资深顾问
最优秀的个人和职业发展潜能培训师
优秀的顾问专家：
-----以“文武双全专家”著称，为中外企业六百余家客户提供培训和咨询服务，超过1000场的培训与演讲经历。
------具有丰富的策略研究、组织管理、成人训练经验同时具备相当的发展和应用心理学的教育背景，是全球著名训练项目的认证讲师和执行师，参与不同类型企业集团的战略、帮助企业领导人构建高素质干部队伍，多家500强企业管理教练。
------受邀为不同类型的企业作过多次教练辅导。曾在《人力资源开发》、《培训》中国管理咨询网等期刊及媒体发表多篇论作。
-----辅导过多家品牌公司，培训现场有效促进人们快速成长，获得极大的凡响与绩效。
-----人才领导力，执行力训练专家，具有丰富的成人训练经历，帮助企业员工与管理者实现快速的提升成长。
------李老师擅长营销和管理课程，教学和实战经验丰富，功底深厚。实战性强和培训科班出身的他多以案例教学为主，注重与学员的高度互动。寓教于乐，风趣幽默。其倡导的以结果为导向的“快乐培训”深受广大学员的好评。为多家企业进行营销团队的教练辅导，被辅导的团队业绩提升达70%以上。
-----多家企业员工职业发展顾问，职业化训练专家。
-----致力于为企业建造一支有良好心智与出色技能的管理队伍。
-----其深厚的市场和管理功底和经验、100%的倾情投入，体现出充分的激情，有着强烈的感染力，加上诙谐、幽默的表现形式和手法，获得了许多客户的高度评价和信任。
服务客户：
用友软件\新雷能科技\凯奥华科技\金和软件\登和软件\哈药集团\民生药业\大连珍奥\中脉科技\德国艾能健\深圳新产业集团\工商银行\光大银行\农业银行\中国移动\中国电信\中国联通\中国石油\中国石化\华北油田\远洋地产\顺义新城\北京厚德地产投资\中国航天集团\河北烟草工业集团\鲁商集团\首都机场集团\云南机场集团\日本发那科\珑油星际\中国汽车技术研究中心\庞大集团\广汇汽服\江苏金龙海格汽车\华晨汽车\通钢集团\佳木斯机械股份\龙净环保\国核电力研究院\上海宝信软件\金光集团\东升集团\赛特大厦\莲花味精股份公司\世纪物流\中铁5局\爱伦斯特珠宝\东方晓鸣珠宝公司\爱国轴承研究院\天津富康农业开发\吉林正业\雏鹰牧业\康美尔减肥连锁\香港何氏养生\六防地漏\天兰尾货\爱慕内衣\贵州中水集团\大连亿达集团\奥拓电子\航天信息股份\联合健康商学院\学而思
主要专长领域：
《MOT关键时刻—全面客户服务》、《服务意识与技巧》、《客服礼仪》、《商务礼仪》、《问题分析与决策》、《行销劲旅训练营》、《狼性行销团队》、《高效人际沟通》、《高质量人际关系》、《行销团队全面激励》、《说服力与影响力》、《绝对成交心理学》、《以客户为中心的销售循环》、《双赢谈判》、《领导力与影响力》、《情绪与压力管理》、<<职业化塑造>>《员工职业化训练》
主要的培训特点：
授课特点和风格：有良好的知识结构，讲课富有激情，语言简练、风趣、幽默，有很强的感染力，能够有效的调动学员的积极性，课堂气氛非常活跃。讲课深入浅出，能将自己的管理心得以一种轻松、愉快、诙谐、幽默的方式传授给学员。
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
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