狼性营销之销售流程管控六步战法（技巧篇）

课程背景：
爪牙不利的虎狼再强壮也会饿死！
营销不利的团队再庞大只能等死！
[bookmark: _GoBack]在现今企业界已达成共识：没有经过训练的营销人员是企业最大的成本！没有经过系统销售训练的销售人员，由于心理不够强大，不敢不愿拜访客户；由于销售基本功不扎实，在每天的销售中忍受着一次又一次的拒绝;由于销售技巧不佳，耗费了大量的时间沟通就是无法签单，甚至他们每天得罪客户，浪费战机，最终损失业绩，影响企业市场表现。在这种不良循环中，受伤的不仅是公司，对于销售人员来讲也是苦不堪言的。
当市场表现不力，除了高瞻远瞩地思考商业模式、产品定位、渠道创新、通路变革……您是否也曾把视线往下看一看，思考一下，您的营销团队是否出现过以下状况：
营销团队企图心不强，不求吃好，但求有口饭吃就好？
销售人员天天抱怨市场不景气，一心只想等市场回暖,却没想过在现有条件之下，如何打破传统的固有销售模式轻松获取订单？
销售人员见到客户后总是找不到话说，不知道如何进行人际“破冰”，构建融洽沟通平台？
只要听到客户提出异议，销售人员就轻易放弃，根本不愿也不会坚持？
针对不同的客户，销售人员说词却千篇一律，不会根据不同客户制定相应营销策略？
销售人员不敢跟客户谈判，却很会向公司谈判，经常申请政策支持，但业绩却很不理想？
销售人员根本不会守住底线，轻易就给客户亮出自己的“底牌”？
有些销售人员嘴巴能说会道，头脑也很聪明，但么业绩总是不理想？
有销售人员总是喜欢卖一些低价的、低利润的产品，新产品却很难卖？
销售人员报销的市场费用越来越高，但业绩却越来越不理想？
销售人员也想做好，但面对目前市场无计可施，绞尽脑汁试图接近客户决策核心时，却常常无缘相见……
如何有效开发需求、不同类型客户针对性沟通、价值有效呈现、有效解除客户异议、临门一脚……处处让人烦恼，时时晕头转向？
一系列的销售与谈判策略不会识别、不懂运用，能卖出去，意外之喜；卖不出去，意料之中？
总设计师告诉我们：不管黑猫白猫，能抓到老鼠就是好猫！
我们想提醒的是：不管这理论那模式，能卖出去才是好把式！

课程收益：
1.学习大客户销售的实战技巧-六步战法，帮助学员建立清晰的销售认知
2.解决对销售管理中最关键环节的过程控制，达到更好的销售预测
3.学会在销售中拓宽视角，从卖方思维转换到买方思维，更全面揭示成交的核心关键
4.学会引导驾驭客户需求，完成从产品介绍高手到客户顾问的转变
5.掌握良好的沟通议价能力，运用各种技巧以获取己方更大的利益
6.掌握实战销售策略的具体行动步骤，完成由理论到实践的出色转换

课程对象：营销人员、营销客户经理、客户总监、营销负责人
课程时间：2天，6小时/天
课程方式：课程中通过案例分析、理论讲解、视频互动，案例研讨等多种形式，力求从不同的角度来完成课程内容的潜移默化.
课程配套工具包（课后附赠）：
工具一：销售机会管理计划表
工具二：客户拜访总结报告
工具三：客户内部与采购相关人员角色与态度分析表
工具四：客户关系评估分析表
工具五：初期需求调研报告
工具六：价值塑造/方案展示计划表
工具七：价值塑造/产品展示总结表
课程模型：


课程大纲
六步战法之一：计划阶段
场景分析：为什么有些客户不去开发还好（机会还在），一去开发，未来永无合作可能？
场景分析：为什么销售人员天天去“跑”客户，但业绩却并没得到正面体现？
1. 竞争分析
2. 客户内部采购流程分析
思考：自上而下｜自下而上的决策流程分别需要注意什么？
3. 销售机会管理计划
本章节应用工具：SWOT｜销售机会管理计划表

六步战法之二：客户接触
场景分析：为什么很多拜访都属于无效拜访，只是走了个过场？
场景分析：为什么客户总是随口一句“考虑一下”、“再看看”……就打发我们了？
场景分析：为什么跟客户的关系总是浮于表面，很难深入？
一、哪些因素导致对方不信任我们？
案例讨论：初次接触如何建立好的第一印象？
1. 客户关系发展的几个阶段
2. 影响信任的4个关键
3. 销售前期的2个核心目的
二、做好售前准备是获取信任、决胜销售的核心工作 
1. 对产品、客户的认知与了解、边缘知识
2. 销售四宝：名片、客户资料、笔记本、签约文件等 
3. 销售预演：销售目的是什么、客户目的是什么、可能出现的抗拒等等
三、客户分析与关系建立
1. 客户接触阶段的两大误区
2. 人际关系发展的路径分析
3. 人际关系的2个关键
四、人际互动中注意管理好双方情绪，
思考：我们在自己的生活中是否曾经因为一时气愤而导致终止采购？
1. 盲目与客户争辩对与错是销售人员失败的重要原因
2. 在销售沟通中营造融洽的沟通氛围是谈交易的前提
3. 销售不是辩论赛，请注意：赢了争议，输了生意
五、狼眼识人——不同性格类型客户沟通之道
本章节应用工具：客户拜访总结报告｜客户内部与采购相关人员角色与态度分析表｜客户关系评估分析表

六步战法之三：需求探询
场景分析：为什么客户总是没有需求？
场景分析：为什么我们把产品讲得天花乱坠，客户压根不动心？
场景分析：为什么有些话“张总”接受，“李总”却压根没感觉？
一、什么是需求？
案例分析：当客户说不需要时，我们常见的应对问题在哪里？
二、客户跟了解他的需求还是我们更了解对方的需求？为什么？（案例讨论）
a.基于前者的销售沟通方式
b.两种不同理念的结果
——结论：专业的销售人员可以影响对方需求而不止是迎合需求
三、需求角度下客户的分类与沟通策略
1. 不明确型
2. 半明确型
3. 完全明确型
4. SPIN销售技术（提问技巧）
1）背景性问题
2）探究性问题
3）暗示性问题
4）解决性问题
角色扮演/实战模拟
本章节应用工具：初期需求调研报告、三阶沟通法、SPIN销售技术

六步战法之四：价值塑造
场景分析：为什么我们把产品的好处说得很清楚，对方还是不要？
场景分析：为什么我们把产品讲得天花乱坠，客户压根不动心？
场景分析：为什么当我们介绍完产品卖点，客户说别家也差不多，如何处理？
一、怎样理解销售中的“价值”？
1. 客户心中的价值等式
2. 影响价值的三个关键因素
3. 价值塑造要注意的细节：调动对方感性思维的参与
二、价值塑造的方式
1. 你能说出你产品的独特价值吗？
2. 提炼卖点——感知卖点——传播卖点
3. FABE法则应用级话术
小组练习：结合本公司产品/服务的特性，提炼价值点
本章节应用工具：价值塑造/方案展示计划表、价值塑造/产品展示总结表、FABE法则

六步战法之五：异议处理
场景分析：客户为什么会有异议？源头在哪？
场景分析：为什么面对客户异议，我们的习惯性应对总是很难奏效？
场景分析：为什么客户总是对价格过分敏感？
1. 有效处理客户异议的3大策略
2. 处理异议的6大流程
3. 习惯性问题分析与处理
话术：价格异议处理的实用话术

六步战法之六：成交与客情关系维护
场景分析：为什么我们跟客户沟通好像没什么问题，但总是很难推动到成交阶段？
场景分析：为什么有些客户跟我们只是一锤子买卖，粘性很低？
1. 迅速察觉对方的成交信号
2. 成交阶段回应客户问题的技巧
3. 成交的关键
4. 销售的最高境界——不销而销？如何做？怎么感动客户？
5. 都说客户至上，仔细思考，你做得如何？销售时你想的是你的提成还是真正帮到客户？
案例分享／研讨：我们工作中如何秉承客户至上的服务理念？

总结：从榜样模式解析六步战法中的关键知识点
讨论：医生VS药店“销售”模式分析、学医生“开药方”而不是单纯“卖药”、销售人员如何迅速调整销售模式，做“销售医生”？
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