
江猛老师：彩色营销系列培训课程

  《销售冠军打造风暴》（1 天）

     主讲：江猛老师

【课程背景】
销售人员，很多人做了很长时间，没有达到预期的效果，我总结了终极原因是自己在方法上面研究的

太少，也可以说自己在工作中没有用心；销售不是在成交的时候才叫销售，现在的销售化解在无形当中，
无处不在，随时进行。真正的成交就在那几秒钟。
【课程目标】

 员工综合职业化素质的提升
 增强团队和公司的核心竞争力
 对销售的环节和个人素质的提升有一个定位和认识
 多角度学习一些营销方法；
 提升自己在营销各个环节的管控；
 增强营销人员的综合营销能力和心理素质。
 营销心态提升强化

【课程特色】

 为了确保学习的有效性，本课程将采用讲解、测评分析、案例分析、互动讨论、音像视频等综合
教学方法，满足不同风格学员的学习要求。

【课程对象】

 企业全员。

课程大纲：

第一章、销售人员潜能激发
（组建团队、模拟演练、录像观看、

案例分析、游戏互动）
一、赢在心态，激发无限能量
（壱） 、疯狂的激情
（弐） 、正确的信念
（三） 、别对自己说不可能
         游戏：杯中针
（四） 、凡事以结果为导向，不找任何借口
（五） 、高度的责任感
（六） 、明确的目标
（七） 、付出的精神
（八） 、良好的团队精神
         游戏：激情节拍
（九） 、喜欢自己的产品
（十） 、做事情是全力以赴还是 “全力应付”
         游戏：四肢抬人

第二章：面对面顾问式销售

五、九种客户沟通的开场技巧
1、称赞    
2、探询    
3、引发好奇心   
4、诉诸于好强   等等 

十二种创造性的开场白
1. 提及金钱
2. 真诚的赞美
3. 利用好奇心
4. 提及有影响的第三方
5. 举著名的公司或人做例证  等等

高效的客户谈判策略
1、客户谈判原则
2、客户谈判的 5W1H 技巧
3、与客户谈判的注意事项

4、谈判让步十六招

六、顾客需求分析

 客户需求心理分析

 客户需求的“冰山理论”
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引言：销售的核心是什么

一、修炼准备

 从学习、训练到修炼

 销售人员需要的精神

 销售人员的专业化

 销售新手如何走向高手
二：电话营销如何找对客户，找对人
 选对池塘钓大鱼
 如何进行开场白
 如何通过电话找到决策人
 如何和前台进行交流沟通
 如何更快速的约见客户

三、客户类型细分以及沟通模式
客户性格类型分析
 活跃表达型客户沟通
 完美分析型客户沟通
 力量支配型客户沟通
 温和耐心型客户沟通
 综合变化型客户沟通

客户人格和购买模式分类

 成本型和品质型

 配合型和叛逆型

 自我判定型和外界判定型

 特殊型和一般型

   客户角色分配及赢的标准

1决策者；2使用者；3 技术把关者；4 教练；

四、客户接触与信赖感建立

 寒暄与赞美

 消除客户的戒心

 微笑是公司的第一门面

拜访养生客户案例演练。

 客户心理状态及应对

 客户肢体语言的信息

 意向客户的管理

 如何沟通客户最有效

 发问是销售的基本功

 听出客户的关键点

七、产品介绍—让产品会说话

 让产品通俗易懂，深入到每一个客户心中

 别具一格的产品介绍技巧

 专业术语的变通

 如何让产品介绍的更有价值

       几家品牌空调的导购产品介绍演练

八、异议处理

 客户异议的心路历程

 解除异议的套路

 异议处理的原则

 判断真假异议

 如何化解客户矛盾和异议

九、成交签约
 “临门一脚”失利的原因
 成交讯号辨别
 如何进行成交
 成交用心大于技巧。

第三章： 与企业共命运，忠诚是无价之宝
 不要只想着自己的利益 
 自己的发展离不开企业的发展
 企业兴亡，我的责任
 忠诚的最大受益人是你自己

案例：三个员工视频欣赏讨论。
真诚感恩，勇担责任

 做人应有一颗感恩的心

 感恩身边的每一个人

 感恩你的工作

 心中常存责任感
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