
卓越行销力

【课程背景】

市场环境不好怎么办?2016年家居市场的方向在哪里?如何开发经销商，拜访经销商?成交，谈判，
服务好经销商?互联网+时代传统的销售推销营销时代已经过去，我们该如何做?销售人员的士气和
激情，销售人员的方法和技巧如何提升?

什么是行销力?行销力就是快速，专业，精准，精众，整个行销过程愉悦，有尊严和价值。

----行销力创始人彭小东

【课程大纲】

没有完成业绩指标的 10大借口
　　签约失败的 11大原因与大家分享
　　你在缔结合同中可能犯的 12个错误
　　避免行销力的 10大误区
　　思考?
　　增长业务的 5种战略思想:
　　1.增加客户数量;
　　2.增加客户预算;
　　3.增加客户回头率:
　　4.创新客户购买形式;
　　5.团队大于个人：
　　……?
　　关于业务的 3个方程式
　　业务结果=业务量*业务能力
　　业务量=业务时间—(意识性怠惰时间+结果怠惰性时间)
　　业务能力=业务知识量+业务意识+整合能力
　　许多时候我们不是跌倒的是在自己的优势上,而是跌倒在自己的缺陷上:
　　因为往往缺陷使我们得以警惕,优势往往使我们掉以轻心!
　　成功行销力的 5个阶段
　　推销与行销和行销力的区别
　　行销力就是 1场战争
　　行销力就是解决问题
　　要成为行销力冠军的 3大客户
　　家居经销商将继续面临的 20个难题
　　引爆大客户行销力精英内心的 10大核动力
　　狼性锻造的 7大真言
　　客户的再重新认识
　　行销力人员的定位
　　优秀卓越的行销力经理修炼



　　优秀行销力经理职责:
　　行销力管理的误区
　　行销力经理犯的巨大错误
　　卓越行销力升级历程
　　我们靠什么赢?
　　客户选中你签约的 10大理由
　　行销力的拜访前准备
　　收集客户资料的渠道
　　客户开发策略与方法
　　找不到客户群怎么办?
　　见不到客户的面怎么办?
　　见面不知道说什么怎么办?
　　搞不定客情关系怎么办?
　　陌生拜访的技巧
　　客户拜访前的准备
　　联系潜在客户的最佳时间
　　对于潜在客户必须记住的 14个关键行销力问题
　　打败强大竞争对手的 12条理由
　　5分钟搞清竞争对手的方法
　　优雅地击败竞争对手的技巧
　　6招搞定首席财务官
　　上门推销要点
　　面对面沟通中如何破冰
　　成功的行销力，问对问题的步骤
　　向客户提问的 8大规则:
　　产品介绍的 10个关键点
　　行销力赢在提案细节
　　行销力给客户提案的小技巧
　　高效演示的原则
　　行销力中客户的抵触情绪表现
　　行销力成交肢体语言
　　行销力成交的表情
　　行销力成交的语言
　　客户购买信号
　　做客户的 3只眼
　　行销力人员要像追女孩那样追客户
　　向客户赠送礼品时应把握的 7条要诀
　　6种惹恼客户的方法
　　销售沟通 5种理念
　　容易被淘汰的 10大业务员
　　销售精英的个人高效时间管理的步骤
　　电话预约被绝对赢的行销力技巧
　　拒绝的处理方法：
　　行销力心理学



　　行销力最忌讳的 13大问题
　　行销力客户跟进思维
　　对客户进行有效跟踪的技巧
　　其中，发送的短信息要求
　　给客户发短信的 7大要诀
　　行销力客户追踪步骤
　　家具行销力跟单逼单成单技巧
　　促成交易的 11种方法
　　客户拒绝的理由试析
　　对高管进行销售的 10项行销力要诀
　　高效谈判艺术和技巧
　　解除客户抗拒的 4大策略
　　彭氏价格谈判原则
　　让客户不再看重价格的技巧
　　专家式顾问式行销力
　　行销力高手每天只做 2件事情
　　行销力人员开发大客户的策略技巧
　　让客户帮你行销
　　大客户行销力的 6大误区
　　大客户行销力的 6大策略
　　行销力人员应避免的 5件蠢事
　　以下 4类客户要坚决裁决
　　如何赢回大客户
　　大客户关系维护技巧
　　创新行销力的 5种升级模式
　　行销力 5条死路
　　再次拜访客户的 20条理由
　　行销力培养客户忠诚度的 10大技巧
　　彭小东成交秘诀
　　7字要诀收账款
　　服务=关心,关心就是服务
　　服务才是最好的行销力
产品价值塑造 3维故事法
　　1、讲自己成功的行销力故事;
　　2、讲同时成功的行销力故事;
　　3、讲老客户转介绍的故事
　　解除价格异议的 5个技巧
　　1、成本核算分析(细算价格的成本组成);
　　2、扩大产品价值(让客户知道价值>价格);
　　3、巧妙的让价策略(让价额应该从大到小，不超过三次);
　　4、案例举证;
　　5、产品核心技术展示;
　　解除品质异议的 5个技巧
　　1、大客户案例举证;



　　2、大客户的评价;
　　3、资质、荣誉展示;
　　4、品质管控标准说明;
　　5、个人承诺保证;
　　解除售后服务的 5个技巧
　　1、售后服务条款复述说明;
　　2、售后服务条款书面呈现;
　　3、大客户对售后服务的评价;
　　4、售后服务实力的展示;
　　5、售后服务渠道和网点;
　　解除对接人权限不足的的 5个技巧
　　1、先恭维认同对接人的权限;
　　2、解决对接人权限内的问题;
　　3、建议对接人引荐并拜访更高阶权限负责人;
　　4、促进自己领导和对接人领导的对接、互动
　　解除大客户对销售人员异议的 5个技巧
　　1、认同客户的异议;
　　2、表明改正的决心;
　　3、争取和客户多次面谈，从而改变留给客户的印象;
　　4、处理两个客户关心但仍未解决耳朵问题;
　　5、借领导口重塑自己的形象;
　　谈判准备与布局的 8个重点
　　谈判就是妥协和让步，有方法、有技巧、有策略的达到双方都接受!
　　1、客户背景概况;
　　2、客户谈判人员组成;
　　3、客户方谈判人员权责;
　　4、客户方出现的抗拒点;
　　5、我方竞争对手分析;
　　6、我方谈判方案制定;
　　7、我方谈判底线;
　　8、我方谈判人员权责;
　　谈判中让价的 5项原则
　　1、一般大家都不会突然接受初次还价;
　　2、由多至少层层让价;
　　3、不主动提出让价;
　　4、让价同时附带条件;
　　5、冷却一段时间再回复;
　　原则：让客户知道很难降价。
　　付款方式谈判的 5项原则
　　1、远离付款底线;
　　2、风险控制范围;
　　3、利益跟风险的对比;
　　4、以后的战略合作;
　　5、是否影响相关行业;



　　谈判中让步的 8大策略
　　1、条件交换;
　　2、逐步收窄;
　　3、价值包裹;
　　4、方案重组;
　　5、举证客户案例;
　　6、暂且搁置争议;
　　7、领导介入;
　　8、价格组成成本核算;
　　谈判中突破僵局的 6种方法
　　1、凸显来之不易的结果;
　　2、强调僵局造成的原因;
　　3、将僵局分割成几个部分再谈;
　　4、更换谈判环境;
　　5、请领导加入谈判;
　　6、适时休息，重组方案;
　　回款谈判的 6种策略
　　1、博得同情;
　　2、利益诱导;
　　3、威胁推进;
　　4、死缠烂打;
　　5、邀请力量型人物;
　　6、法律
　　优质客户服务的 6大准则
　　1、客户永远不会错;
　　2、客户需求是我们工作的目标;
　　3、客户与我们合租是在帮我们;
　　4、我们的工作时为了满足客户的需求;
　　5、客户是我们生存的根本;
　　6、客户抱怨是为了让我们改进;
　　大客户抱怨的 6种心理
　　1、求补偿;
　　2、解决问题;
　　3、逃避责任;
　　4、求安慰;
　　5、求重视;
　　6、求发泄;
　　巧妙处理客户抱怨的 6大步骤
　　1、认真聆听客户的发泄;
　　2、充分道歉，避免事态恶化;
　　3、收集信息解决问题;
　　4、分析判断提供解决方案;
　　5、引导客户解决问题;
　　6、承诺执行、跟踪服务;



　　帮助客户拓展事业的 5大方法
　　1、帮助客户引荐行业人脉;
　　2、提供学习成长的机会;
　　3、提供有价值的学习资料;
　　4、提供有价值的商业信息;
　　5、提供非竞争方的行业信息;
　　大客户关系维护的 6种策略
　　1、保持与客户的利益挂钩;
　　2、提供休闲娱乐的机会;
　　3、建立与客户的人情往来;
　　4、举办大客户联谊会;
　　5、邀请客户参加公司活动;
　　6、关心帮助客户家人。
　　亲近度关系升级 6大策略
　　1、争取多次见面;
　　2、认真聆听客户观点;
　　3、表示度客户的高度认同;
　　4、适时对客户赞美(让客户觉得地位略高，自我表现较笨，效果更好);
　　5、发送帮助客户的短信(一定要标注公司和自己姓名);
　　6、迎合客户的爱好(喜欢客户喜欢的)
　　信任度关系升级的 6大策略
　　1、建立专家形象;
　　2、履行答应客户的所有承诺(所以答应前要考虑清楚);
　　3、展示出对自己产品的专业;
　　4、展现出自己的人脉广度;
　　5、已成交大客户案例的举证;
　　6、荣誉及资质的展示;
　　利益关系升级的 6大策略
　　1、满足企业价格需求;
　　2、满足企业质量标准;
　　3、满足企业交期;
　　4、满足企业关键人的物质条件需求;
　　5、满足企业关键人的被尊重需求;
　　6、满足企业关键人的第三方相关利益者的个人需求
　　人情关系升级 6大策略
　　1、寄送贺卡和礼物;
　　2、主动参加客户宴会;
　　3、邀请客户参加宴会;
　　4、对客户的事业提供帮助;
　　5、帮助客户的最重要的人;
　　6、公共场合给足客户面子;
　　博弈关系升级 6大策略
　　满足博弈的条件：
　　1、客户(关键人)对我十分信任;



　　2、推进客户认同整体的方案;
　　3、客户成交时间弹性不大;
　　4、请求内线高度配合;
　　5、充分剖析竞争对手;
　　6、满足关键人个人需求。
　　产品介绍及价值塑造的 5个注意事项
　　1、一定要充满信心;
　　2、多用数字表达产品及性能和优势;
　　3、讲话精简，直指核心;
　　4、多用专业术语;
　　5、不停地征求客户认同;
　　产品介绍及价值塑造的 5个关键
　　1、充分了解产品优势;
　　2、充分了解公司优势;
　　3、充分了解产品卖点;
　　4、充分了解竞争对手;
　　5、要高度配合客户
　　说服客户的 2大力量(利、害)
　　1、产品的优势带来的好处，产品能避免的痛苦
　　2、公司的优势带来的好处，公司能避免的痛苦
　　工具分享：
　　工具 01：切割问题法
　　工具 02：切割沟通法
　　工具 03：切割弱势沟通法
　　工具 04：切割目标法
　　工具 05：切割谈判技巧
　　工具 06：客户异议切割法


