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大客户销售策略之 
《策略性商务谈判》与《顾问式销售技巧》

                   2009年9月12-13日(周六、周日) 杭州 公开课
【课程收益】
· 掌握技巧，用于实践，通过大客户销售方法，快速提升销售业绩
· 掌握大客户销售及谈判技术，从而提高学员的大客户销售技巧及谈判技术…
· 从本质上了解顾问式销售技术

· 学习顾问式销售的原则和方法

· 改变传统的销售思维模式

· 学会面向高层决策者的销售方法

· 学会提升销售率与客户忠诚度的方法……
【课程对象】  总经理、销售总监、销售经理、大客户经理营销界人士。
[image: image2.jpg][image: image3.jpg]【授课讲师】         臧其超 老师 / 资深营销培训师
一、授课风格及效果:
★—实战+互动：培训深入浅出、案例丰富、互动性强见长、内容互动而非形式互动。

★—学员反映：融理念、战略、技巧、案例为一体、生动、互动，学员爱听。
二、曾服务过部分重要企业

电子通讯企业：联通49人销售精英、移动105人狼性团队、西门子39人高层团队建设、厦华79人狼性执行力

金融保险机构：中国银行330人自动自发、北京市商业银行210人自动自发、平安保险1500人誓师大会激励、中国人寿保险4次308人颠峰团队与压力管理、联合证券46位全国大区总监狼性销售团队建设管理、

消费服务企业：东药集团108人销售激励、华北制药209人销售精英、圣大79人面对面销售、蒙牛98人超级促销员

生产制造业  ：大宇重工78人中层管理高效沟通、太古汽车48人销售沟通、北汽集团65位经理狼性销售文化建设、一汽大众76人狼性执行力、中国长城铝业集团59人高效沟通。鹰牌地板砖89人狼性销售

房地产行业  ：万科地产300人誓师大会、金地地产48位经理狼性团队建设、荣超地产100人狼性精英训练、百仕达集团56位销售经理狼性团队管理、佳兆业52位销售精英训练……
三、学员反馈：
臧老师讲课联系我们企业实际，有案例、有方法、利于行动。   
 ——中国柯达公司人力总监 赵总监

每一次听臧老师的课都觉得自己是井底之蛙跳出了井坛，眼界打开了   
 ——华强集团营销部      李总监
臧老师是我们重复邀请最多的讲师、课程很受用，感谢臧老师              
  ——燕加隆集团          刘  总

【课程提纲】

	《策略性商务谈判》9月12日
	《顾问式销售技巧》9月13日

	第一单元：销售三大关系（销售关键时刻基本功）
一、做亲近度关系: 六大关系之一（沟通的基础，看问题角度） 

二、做信任度关系: 六大关系之二（体现企业产品自身价值的基础） 
三、做人情关系: 六大关系之三（人情关系是一种动力） 
第二单元：谈判的展开阶段

第三单元：谈判的评估调整阶段

第四单元：谈判的达成协议阶段
	第一节  关于购买循环

第2节 SPIN技术进阶
第三节   问题性询问、暗示性询问

第四节   需求确认询问进阶(40分钟）
第五节   反对意见的原因及基本的类别

第六节   异议处理步骤 
第七节   如何面对砍价

第八节   成交技巧话术

第九节   如何做好服务
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【授课地点】
[image: image5.emf]杭州好来登大洒店 6楼会议中心 
地址：杭州拱墅区 香积寺路121号
交通指南：公交三塘南村站 94路 K82路 K78 
 K826  88/K88  K72 K64 K41 K34 K22

【训练投资】￥ 800元/人/天  
团队报名更有优惠!（含课程费、讲义资料费、中餐费）
【报名咨询】0571—88215652、89079487     24小时服务热线：13735530686 
企业培训顾问：郑老师 谢老师    慧合利培训网：WWW.HZHHL.COM            
-------------------------------------------------------
参 会 报 名 回 执   【回执传真：0571—88215652】
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注：公司银行信汇及转账信息：            

开 户 名：杭州慧合利企业管理咨询有限公司

开户帐号：20100  00425  39911     开户银行：杭州联合银行 三墩支行

 授课讲师: 臧其超 老师 慧合利咨询高级讲师
——奇招妙计定市场、超级狼团卖乾坤！
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一、学术资质：
★—英国牛津大学国际经济学硕士。
★—美国国际协会认证“高级营销管理顾问”“高级人力资源管理师”

培训口碑：
★—最受欢迎的营销管理顾问、企业竞争力专家。  ★—中国营销协会会员
★—04年12月30被评为“中国十大实战培训师” ★—中国演讲协会会员
★—05年8月被评为“亚洲八大实战名师”。     ★—中国职业培训师协会会员
畅销书籍：  ★《超级说服、绝对成交》         ★《狼性营销团队建设管理》
二、实干经验：

（曾任）2007.6---12      北京时代光华教育发展公司   总经理（华南区）         高级培训师

（曾任）2006.6-2007.6    中国总裁培训网             常务副总裁兼营销事业部总经理高级培训师， 

（曾任）2005.6-2006.8    三七二一网络公司           营销事业部总经理、       高级培训师。

（曾任）2005.10-2008.3   世融房地产公司             营销事业部总经理、       高级培训师。

（现任）2005.8---至今    深圳天下易通股份有限公司   董事总经理 
（曾任）2003.1-2006.8    中企文化发展有限公司       总经理                   高级讲师。
（兼任）2002.1-2005.1    苏州哈佛企业管理咨询公司   股东                     讲师。

（曾任）2001.1-2003.1    南京影响力培训机构         总经理                   讲师。

（曾任）1999.1-2002.12   迈克尔·波特国际训练机构   营销经理、总监           讲师。

三、现任顾问：    ★—北京市人才服务中心高级培训师、    ★—CCTV-2“企业培训大趋势”特邀专家。

四、最优经历：    ★—2年时间带领中企公司从零到年营业额突破3000万。  
★—2年时间中企营销团队从三人发展到上千人。
★—9年培训经历、内训企业近500家、学员近十万人   

五、品牌课程：1、《基业常青——总裁竞争力战略班》    2、《以小搏大——总裁行销策略班》   

六、专精课程：

一）管理类    1、《狼性执行力》    2、《结果执行力》      3、《高效团队建设》
4、《中高层技能管理》 5、《自动自发职业心态》 6、《非人力资源的人力资源管理》
二）营销销售  1、《超级销售与说服》2、《顾问式销售》      3、《大客户销售与谈判》  

4、《狼型销售员》    5、《狼性销售文化建设》6、《狼型销售团队建设》
七、授课风格及效果:
★—实战+互动：培训深入浅出、案例丰富、互动性强见长、内容互动而非形式互动。
★—学员反映：融理念、战略、技巧、案例为一体、生动、互动，学员爱听。

八、曾服务过部分重要企业
电子通讯企业：联通49人销售精英、移动105人狼性团队、西门子39人高层团队建设、厦华79人狼性执行力

金融保险机构：中国银行330人自动自发、北京市商业银行210人自动自发、平安保险1500人誓师大会激励、中国人寿保险4次308人颠峰团队与压力管理、联合证券46位全国大区总监狼性销售团队建设管理、

消费服务企业：东药集团108人销售激励、华北制药209人销售精英、圣大79人面对面销售、蒙牛98人超级促销员

生产制造业  ：大宇重工78人中层管理高效沟通、太古汽车48人销售沟通、北汽集团65位经理狼性销售文化建设、一汽大众76人狼性执行力、中国长城铝业集团59人高效沟通。鹰牌地板砖89人狼性销售

房地产行业  ：万科地产300人誓师大会、金地地产48位经理狼性团队建设、荣超地产100人狼性精英训练、百仕达集团56位销售经理狼性团队管理、佳兆业52位销售精英训练……
九、学员反馈：
臧老师讲课联系我们企业实际，有案例、有方法、利于行动。    ——中国柯达公司人力总监 赵总监

每一次听臧老师的课都觉得自己是井底之蛙跳出了井坛，眼界打开了    ——华强集团营销部 李总监臧老师是我们重复邀请最多的讲师、课程很受用，感谢臧老师                ——燕加隆集团 刘总

『大客户巅峰销售特训营』课程摘要

模块一：《大客户销售策略—策略性商务谈判》   

 主讲：臧其超 老师

课程收益
· 掌握大客户的开发技巧
· 掌握大客户销售方法，并逐步更新自身的销售观念
· 掌握技巧，用于实践，通过大客户销售方法，快速提升销售业绩
· 掌握大客户管理的技巧，有效地进行客户关系管理与产品销售
· 掌握大客户销售及谈判技术，从而提高学员的大客户销售技巧及谈判技术
课程大纲
第一单元：销售三大关系（销售关键时刻基本功）
一、做亲近度关系: 六大关系之一（沟通的基础，看问题角度） 

二、做信任度关系: 六大关系之二（体现企业产品自身价值的基础） 
三、做人情关系: 六大关系之三（人情关系是一种动力） 
第二单元：谈判的展开阶段

◎即将解决的问题

让销售员识破对方的战术！让销售员如何应付不同的谈判对手！沉着冷静面对谈判的对手！随即制造自己的谈判战术

◎给出的内容
· 展开谈判时将遇到的障碍及对策

· 如何破解对方战术

· 如何面对不同类型的谈判者

· 如何建立自身的谈判优势

第三单元：谈判的评估调整阶段

◎即将解决的问题

让销售员识破对方的战术！如何瓦解对方的优势！，如何察言观色了解对方的信息！如何见微之著的了解对方的条件！

◎给出的内容

· 将面临的困难和解决方法

· 如何强化自身的优势

· 如何削弱对方的优势

· 掌握适度让步策略

第四单元：谈判的达成协议阶段

◎即将解决的问题

让销售员了解结束的信号，成交的信号，识别谈判的火候！熟练掌握谈判最后的临门一脚！

◎给出的内容
· 达成协议阶段应注意的问题

· 如何选择结束谈判的方式

· 如何攻克最后一分钟犹豫
模块二：《顾问式销售技巧—以客户为中心，为客户解决问题》

                            主讲：臧其超 老师

课程意义——为什么要学习本课程？（学习本课程的必要性）
21世纪不仅是科技腾飞的世纪，更是争夺销售主动权的世纪。试想一下，一个没有销售秘诀的公司将会在白热化的产品竞争中处于何等弱势的地位；试想一下，那些无法用新的销售技术武装起来的销售人员在高手林立的生意场上将会遭遇怎样的暴风雨。在全球经济一体化的大潮中，就是那些普通的个体都不能停止追赶销售新技术的脚步，更何况是希望在生意场上开拓一番天地的您呢。
课程目标——通过学习本课程，您将实现以下转变：

· 从本质上了解顾问式销售技术
· 学习顾问式销售的原则和方法
· 改变传统的销售思维模式
· 学会面向高层决策者的销售方法
· 学会提升销售率与客户忠诚度的方法
课程内容
第一节  关于购买循环

· 销售对话的路径

· 销售代表的决策VS客户的决策

· 发现客户问题VS客户明了自己的问题         

· 优先顺序的调整

第二节   SPIN技术进阶

· 状况性询问                                

· 问题性询问

· 暗示性询问                                

· 需求效益问题询问

· 为何顾客不认可产品优点                    

· 如何从客户角度准备产品优点

· 如何从新角度认识客户反论

· 状况询问的目的于问题点

· 如何有效使用状况询问

第三节   问题性询问、暗示性询问

· 问题性询问                                 

· 如何有效使用问题询问

· 暗示性询问的目的                          

· 暗示性询问的对象

· 暗示性询问的影响                          

· 如何策划暗示性询问

第四节   需求确认询问进阶(40分钟）
· 需求确认询问的目的                        

· 需求确认询问的时机                        

· 有效使用需求确认询问

· 需求确认询问的意义

第五节   反对意见的原因及基本的类别

· 1、不明白你的讲解                           

· 2、顾客需要不被了解    

· 3、害怕“被出卖”                           

· 4、没有说服     

· 5、主要购买动机没有得到满足

· 6、异议类型

第六节   异议处理步骤 
· 1、不理、倾听、理解部分。                   

· 2、忽视异议，延后处理的说明。            

· 3、举例证实说明利用                         

· 4、补偿说明、借力说明、价值成本说明   

· 5、把反对意见变成一个问题，让顾客来回答     

· 6、征求订单   

第七节   如何面对砍价

· 先发制人，想讨价欲说还休

· 察颜观色，审时度势把价报：
· 1、分清客户类型

· 2、针对性报价

· 3、讲究报价方式
· 4、因时因地因人报价

· 突出优势，物超所值此处求：

· 1、突出产品本身的优势
· 2、突出得力的后续支持
· 3、突出周全的配套服务项目

· 巧问妙答，讨讨还还细周旋

第八节   成交技巧话术

· 排除客户疑义的几种成交法： 

· 1、顾客说：我要考虑一下。  1、询问法：   2、假设法：  3、直接法：

· 2、顾客说：太贵了。        1、比较法：   2、拆散法：   3、平均法：

· 3、顾客说：市场不景气。    1、讨好法：  2、化小法：    3、例证法：

· 4、顾客说：能不能便宜一些。1、得失法：  2、 底牌法：   3、诚实法：

· 5、顾客说：别的地方更便宜。1、分析法：   2、转向法：   3、提醒法：

· 6、顾客讲：没有预算（没有钱）。 1、前瞻法：            2、攻心法：
· 7、顾客讲：它真的值那么多钱吗？ 1、投资法： 2、反驳法：3、肯定法：

· 8、顾客讲：不，我不要……       1、吹牛法： 2、比心法：3、死磨法：

第九节   如何做好服务

· 1、差异化的服务（跟产品没有关系）

· 2、售前服务
· 3、售后服务
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慧合利咨询高级培训师、营销培训专家；


南京大学MBA、英国牛津大学国际经济硕士；


国内第一个提出“狼性营销”的导师；


一个既做营销与执行力顾问师又实际操作企业的实干者；


曾任雅芳中国区、泰康人寿、天下易通股份、世融房地产等知名企业营销总监、总经理。








好来登大酒店








杭州慧合利企业管理咨询有限公司             服务热线：0571—88215652、89079487

