FEHHE

WRAZEAF

1. EELVRHEERESHERTT ;
2. RISLIERARSHEILR ;

3. ARRFRMHE LTS ;

4. THREHEESIENEANS.

R  HHR. RAINZE. EXkiES. AaEK. NMUTE, BREN
FIRETE : 2 -3 K (RIFEARRVIZEXK)
SMAE : RZ T30 A

F—ES - EAREEER

RIZE R
B REHERTT
B PRERKE AHERTT
B SSEeHEEE
ta2HeE?
B HERRIUHREEPHERNERE,
B HERRERARRAEIFAHRMMATR.
B HERINRE PRARRITHE ARG (BEXR) .

ftagLlbsHeE?
HEARABRSIAR

SEES - BBV %

FWHENIGZ— RIS

%— : BRI RFEA

HZ xECHAR
MECHRNYEE X
REOCS B3

= RRBIT
WERIE IR R RS E I AEE

TWHEIIGZ— : SENEF
X BT EAd,
MIHEHNERRIE
TIHEHNESRE
miHEEN=F7A



B ERRFIEIENR
B REEIER
B KEEEAR
WO S I
B ULTRER | SR SR — M | EREE AR B,
B S  RBEARKEENRERR. SRR

XigEE
LN /21 N =1 N V5 L)
B M:mE #A WRE
B Y AR AL
B XEER. BWES. Tantkl. AT At BRIRAA. BXRE
g
BErEHeE=1f

" RIERN (2:81E0)

" HEAR. KRR

" FEAESEREER

" ERMRRETSESNFRAF
P : ATV R 2

Bz = : IERERF

BAIR)ER R O g SRABFR
PEER R B
RIERRIRGTEX
HIREPRAERTER
EFFNHTE
SKIRI SR B
B RAFH B

RAR)E e/ O RSH E 7E R
£ BERT

;L':_B_ . e El‘n
B¥en) - EiEIR AT
u FrigK e B S E A= 0] @
u FAIa)E iR R [B)
u REISARR)E
[B) AL AN XU
Bz AFF AR R #
i A A
T =4 ZE IR
PRI TR
u {mnfr =] B



" R
" EERA
" EmE
R
e S
" E(EE
YIS
"SR
eSS

" ZERY
RERIS T

F8  BRFE
WIRAIE
AREER
B ORREIR
R
IPERAIRSTT - REIRIRRIE
RO : B BBHETHAER
ARFEIER
B FRHEEMAZR HEWN

=5 : WARR
AT AZMHA?
T QU
B JLEHMARR - ERAE 27
B CEERMTERE
B RRERFHIIER
- AT B

PURCD AR RN
E005 - RRGR
RRVLIRIIA 51

L Y

B FEEK

B ERRAR (FAB)

B MERMEN
I BREE
AT —RR RN

B RN

B XF0%NE S

BRI R - B

B RRSARE



BREZIAN SR

B RUEEA
m IR
B RS
B ERERE
$AP : WEE

P ER- =PI

B EEHETERER

B HEARNEPRR

B PREIK AT R @ PR
HEPHE-HEFM

B ARXT

L 1372|513 ed

U -8V

E Bk Y SERATS

NBF Rt Ry
SRR R AARRL A0S ]

Fn 5 EE TR
B 5
L - F=WR\3
& &5 ER
B 5
¢ BRISEIGNRBETA ?
¢ XA AL EHERIRR SN TE 2

FriaSHERE5- SR
LI 5%/
* £X: R
B )
® TEHRBLAOXRTL?
& CEBRG TR AW A A TR ?

FHHSEHEHRTT-RAE
L 2%
* £ fES
L
¢ IERER T AARENTI ?

FHHSEH R T Fa R



B JH
* £ AFD AR

L
¢ REXFINDXILNBRX AR , TS RREFLFRERR , WFSIIR
RLERHHEN ?
XA

B SRR MREhE AR ?

B SR AR ABERNRIE?
B REE  EEFARR?
B SR AANEHRR?
SPIN :
B S-HERRMR
B PR
B | -BUREE
BN - FKFES ()@
Rt it
B XEcR
LY it
B RSR
B ER
IR
B XEcR
LY it
B RSR
B ER
BEREE
B EARY BRI
B SR O /RIE/BEER
B R MR /R /A
B SR B/ AR/ AN
4038 [ 3 EETS
g Mt A EHELE 2

B NEERMARS I
= EEAN

ALO

wESIZ)
B R - HERARRNEERR
B0 - B AMERMIEES
B EBWR - BERSIERER



B RN -BNEZEENEREK

SRR
AAFRFIN A — AR RN
LIRS LIS IR
AbIR = ST L8 AT
B OEZ R &I
B HEHF
LI SESE
B RRSAE
B RS
B XRT!
B REEE-T -E0
B RRMAXXXBERITT ], REERXMRMIT .
B REEXEMHE ! -#&0
B ARSILEHE REENFRAMR.
B REAEBROETX—TH.
B RN—uRERT , SRR,
B BARERE , RtAahF 48X,
ESRAEERTS
BRI AE
B IERBEE AR
B ORIEARRE
B kA&
B MARANE
B LR
B ESERE (RERZE)
B ABCHIIX
B ORERERRE
B CBEER-TRRE
B RIEEARE
B HRERERRE
B BARZE
B EFRRRARE
B OERERE

B=8a AFRENHEEEE

BREH
AR B3
s
ErER
LR ERE
il IN=EE

- BRI






	卓越销售
	课程目标：
	专业销售技巧
	顾问式大客户销售技巧
	高绩效销售管理

	什么是销售?
	销售是发现并满足客户需求的过程。
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	区域管理：根据目标区域的潜力设定目标、分配资源。

	区域管理
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	事：区域信息、营销活动、行动计划、月行程、周计划、资源利用、档案管理

	客户管理金三角
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	时间有限、资源有限
	不同客户有不同需求
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	讨论：如何评估客户等级？
	专业销售训练之三：正确的程序
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	决定解决阶段
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	有效提问－掌握提问技巧
	开放式问题与封闭式问题
	用问题解决问题
	深层次提问法

	问题的优势和风险
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	归纳总结
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	试探方法
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	试探冲击注意
	要提出问题而不是提出建议

	第三步：确认需求
	为什么要确认？ 确认需求四个步骤
	列出并确认需求－“您是不是…？”
	“还有其他需求吗？”
	按优先次序排列需求
	细化－“您所说的…是指？”

	如 何 及 时 确 认
	第四步：展示说服
	展示说服四个步骤
	预实施
	调整需求
	建议解决方案（FAB）
	处理反对意见

	第五步：要求生意
	成交的一般原则
	抛开成见
	关注90％的客户
	探察－提议－坚持
	解冻与冻结

	要求生意四个步骤
	利益确认
	寻求承诺
	讨论后续措施
	向顾客保证

	第六步：跟踪维护
	维护阶段-三个步骤
	后续措施回顾
	销售方案的回顾
	顾客现状改变过程的回顾

	维护阶段-其它事项
	认真对待
	征询顾客推荐
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	探询
	目前您面临的问题是什么？
	这个问题会怎样影响到您机构的工作？


	开场与探询技巧-分析型
	开场
	焦点：信息

	探询
	您希望多少天完工？
	您需要我给您提供哪方面的资料？


	开场与探询技巧-表达型
	开场
	焦点：他们本身

	探询
	这事你还向什么人提到过吗？


	开场与探询技巧-和蔼型
	开场
	焦点：人和个人问题

	探询
	很高兴你们这儿的进展这么顺利，我今天来还有些事想告诉你，也许会对你的工作有帮助？


	试探冲击
	支配型：对成功有什么影响？
	分析型：承担什么样的责任？
	表达型：对声誉有什么影响？
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