狼性营销精英实战技能提升

课程背景：
市场竞争日益激烈，随着消费环境的改变，如何在竞争激烈的市场中实现业绩逆势增长，这也是企业当下最关键问题。商场如战场，拼的就是销售团队的作战能力。有没有一支具备超强执行力的狼性营销团队是企业的关键问题。我一直强调带好销售团队就是土匪加文化，所谓“土匪”就是像狼一样，有超强的攻击性。所谓的文化就是具备科学的销售方法。如果不具备这样的属性，再大的营销团队都是内耗。
没有欲望喜欢抱怨的销售人员不可能创造好的业绩。一个销售高手一定是根正苗红，具备自驱力，一定要专业。销售的本质就是能够专业的解决客户的痛点问题。做好销售就是专业+勤奋，如何激发销售团队的潜能，如何找到精准的客户，如何洞悉客户的内心需求，如何专业的解决客户问题？是销售中的重要环节。本课程的核心在于团队心态训练、方法提炼、模拟实训的统一结合。完全结合企业销售遇到的问题，梳理一套切实可行的销售体系。学完之后可以有效激发团队斗志，并结合工具和方法快速运用实践，真正实现企业业绩的提升。

课程收益：
● 打造狼性团队、激发销售潜能
● 突破营销认知，打造营销团队职业化
● 了解品优和公司独特优势，增强专业和自信心
● 分析销售流程，清晰销售过程中的核心环节
● 提升销售实战技能，掌握销售公式和运用实践

课程时间：1-2天， 6小时/天
课程对象：销售精英、销售主管、销售总监
课程方式：采用互动式教学、案例分析、小组讨论、PK训练
课程模型：
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课程大纲
第一讲：狼性营销精英心态篇
一、狼性营销销思维
1. 积极思维：有狼性、有危机、正能量
2. 执行思维：有欲望、懂付出、能坚持
3. 结果思维：有目标、敢创新、出成果
二、狼性营销精英自驱力
1. 为什么说销售很容易
2. 为之奋斗的三大动力
3. 不要抱怨的正常逻辑
4. 不敢浪费时间的理由

第二讲：狼性营销精英职业化
一、销售精英的四大条件
1. 正确的心态
2. 真正的专业
3. 熟练的技巧
4. 积极的行动
二、客户喜欢什么样的销售
1. 外表职业
2. 做事专业
3. 更关心客户
案例讨论：销售人员不出结果的原因
三、销售精英职业化的四大表现
1. 相信公司
2. 相信产品
3. 相信客户
4. 相信自己
四、销售精英的五项基础技能
——看、听、说、笑、动
五、销售精英的正确理念
1. 营销和推销的区别
2. 销售精英的正确价值观

第三讲：狼性营销精英流程篇
1. 收集客户：目标客户、收集方法
2. 售前准备：客户分析、情绪调整
3. 建立信赖：初步沟通，有效开场白
4. 挖掘需求：了解客户最关注的问题和真实需求
5. 价值呈现：以客户需求为导向呈现方案
6. 解除疑虑：问题类型与解决策略
7. 高效促成：发送协议确认条款
8. 确定回款：根据收款流程和时间做好确认
9. 售后转介绍：更近交付和验收确认、护巩固满意度，实现客户转介绍

第四讲：狼性营销技巧篇
一、销售技巧的三大核心环节
1. 初步沟通、建立信赖
1）建立信赖
a建立信赖的条件：动机、专业、资源
b建立信赖的：雷区
c信任的推进图：好感、兴趣、互惠、信任、支持
2）达成结果：传递信息、加微信发资料、预约拜访
a新时代的英雄要掌握新时代的工具
b朋友圈、私聊、社群、直播
训练：有效开场白：快速连接客户的话术设计
2. 了解需求、解决问题
1）挖掘需求
a说：预设客户存在的问题和挑战
b问：客户最关注的问题和真实需求
2）价值呈现
a以客户需求为导向呈现方案
b帮客户做差异化优势和投入产出比分析
价值呈现的三种境界：紧贴需求、产品优势、塑造感觉
实训：提炼本公司、产品、资质独有优势
3）解除疑虑
a问题类型：误解、怀疑、缺陷
b问题归纳：价格问题、品质问题、服务问题
c解决策略：用心听、听完、给答案
d解答公式：顺、转、推
实训：运用公式解答实际遇到的难题
3. 有效促成、转介绍
1）高效促成
a发送协议确认条款
b讨价还价或谈判
c成交的条件
d能力、需求、价值、价格、情绪、能力
e不成交的原因
f本质原因深度分析
2）成交策略：科学对比、巧用保证、设定结果、坚持要求
实训：运用成交策略实战演练
二、不同客户的成交技能实战训练
1. 客户科学分类
1）空白型：没需求、没标准
2）模糊型：有需求、没标准
3）清楚型：有需求、有标准
2. 实战成交技巧
1）空白型客户成交策略：引发问题（现状调查）
2）模糊型客户成交策略：建立标准（产品优势）
现场演练：应对现有实际问题
3）明确型客户成交策略：重组标准（或匹配标准）
成交万能公式：顺转推+建标准（事实、问题、答案）
实战演练：体验与解说结合的模拟训
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