             让业务员学会与客户“谈”恋爱--痛并快乐着






1、 让产品好卖

2、 让业务员会卖

3、 让客户成爱人

4、 业务员全都是恋爱高手

5、 让销售没有难题，让领导成教练

6、 让销售团队成为销售机器批量生产客户

 
资格证书费：中级￥600元/人   高级￥800元/人
(参加认证考试的学员须交纳此费用，不参加认证考试的学员无须交纳)

备注:

凡参加认证的学员，在培训结束参加考试合格者由<<国际职业认证标准联合会>>颁发<<营销管理师>>国际国内中英文版双职业资格证书，（国际国内认证／全球通行／雇主认可／官方网上查询）；

研究使产品好卖和使业务员会卖的问题。现场讨论解决企业在销售过程中经常遇到的实际情况。把复杂的事情简单化，使销售容易起来。
                
第1篇   我们总有困惑——团队与销售状况不尽如人意

       第一类问题：谁在干活？为什么想干？

       第二类问题：团队组织管理

       第三类问题：批量开发客户
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如果您遇到过这些情况之一二，则来对了！

第8篇   想法决定人生
想法之1： 几乎没有产品不需要人来促销——我们永远被需要

想法之2： 产品同质化——我们有压力更有机会

想法之3： 企业的生存依靠销售——我们已经站在制高点

想法之4： 盘点自己——将经验并升华为知识

第三类问题研究——销售运行方法

第9篇   客户也需要爱

做人大于做事，老生常谈，无论水平高低，会做人，生意成了99%。在销售中怎样做人，每个行业都有其特征，但毕竟道不同理同，掌握些通用的理论与技巧，可以作为销售行为的引导。我们在和下属“聊”工作时，能把与客户的关系讲清楚，教导下属“做人”，往往会被评论为：“有理论基础”、“有深度”、“有发展空间”，在同事之中，包括上司心中，树立良好形象和威信。

爱客户之1  销售是人文关爱，是情感交流
思想：谢谢你给我的爱
爱客户之2  透视“客户关系”

戴姆勒.奔茨名言：我们最大的客户

故事：宋江杀阎婆惜之后

爱客户之3  恋爱是“谈”出来的

故事：约会，谈什么好，难道讨论上床？

手段：男人不坏
爱客户之4  您会谈恋爱？

恋爱初始技能

爱客户之5  努力称赞别人

故事：高帽子

思想：被夸奖的感觉真好

爱客户之6  让客户顺耳一点——与客户立场一致的推销语言
办法：先把自己丢掉

回头：人不为己天诛地灭

第10篇   客户是女朋友，需要追需要哄，这就是爱

恋爱的过程，是两个人的将各自的目标、习惯、观念等，进行了解、研究和讨论的过程，当多次碰撞后双方逐渐趋于一致形成共识，则恋爱成功，将干事了。

销售的过程，是供求双方对条件、性能、价格等互相了解、研究、讨论的过程，当多次碰撞后，双方逐渐趋于一致形成共识，则生意成功双方握手。

恋爱与销售的道理完全一样，但我们的销售，处在买方市场，类似的产品满天飞，只能是卖方研究买方的需求并尽量满足，逐渐向买方靠拢，有一点卖方求买方的意思，谁使客户感到满意，谁将获得合作。就像恋爱时，看中的对象有N个追求者，怎敢不小心翼翼细致入微，怎敢不多到准丈母娘家多表现多干活。

为此，我们先要详细研究客户的需求，按此需求描述和改善我们的产品，以期最大限度地使之满意。当然，客户不是专家，可能不会平衡各种复杂条件，有些要求也未必全然合理，此时，我们要帮助其进行选择，请注意，不是“说服”而是“帮助”。

客户正确之1  对象在想什么？——自身需要

客户在想什么？——还是自身需要
故事：太阳锅巴

故事：跳槽之后
故事：大地瓜洗衣机

客户正确之2  对象要什么——你怎么知道

客户需求分析——设身处地

故事：选择对象的标准

故事：猴子的标准

客户需求分析要素提纲

客户正确之3  帮助式销售——进入高端销售模式

第一种模式：说服式销售——业务员“赢”，客户简单接受

第二种模式：满足需求式销售——客户与业务员“双赢”

第三种模式：帮助式销售——多赢

故事：战斗机采购

客户正确之4  运转帮助式销售——和客户一起研究需求和解决方案

故事：速印机？复印机？

故事：文件夹改成订书机

客户正确之5  提交解决方案计划书——正式高档

故事：钓钩，为美女

客户正确之6  管理你的售后服务——每次服务是下次成交的基础

故事：鸡蛋里有骨头    模板：皆大欢喜，下次还有

第11篇   武装到牙齿

销售准备之1  配置全面宣传方案——工欲善其事

案例：看看国际巨头

目标：让我们的产品好卖起来

销售准备之2  永远用《服务计划书》——亲切、专业和方便

案例：天天做标书

效果：竞争者找不到北
销售准备之3  制定营销计划——可执行可达成

经验：肯定可靠可完成都满意的销售计划

销售准备之4  玩转价格的魔方——巧妙平衡多种因素

故事：进口牙还是国产牙

办法：勾引？
销售准备之5  制定“选择客户原则”——先易后难

想法：先吃甜的还是酸的

见地：原来世界这么大
销售准备之6  设立《洽谈框架条件》

暨《新入客户审批标准》——帮助客户判断价值

故事：金华火腿

办法：我当然知道能干
销售准备之7  理顺销售渠道——借力发力

故事：沃尔玛牌汽水

思想：大家是一头的
销售准备之8  客户个性化服务——客户幸福乃长久之道

故事：铁背心

示范：专项标准服务
第12篇   对客户的投入永远是有道理的——要有“礼”

客户恋爱投入：佣金是要办的，安全是第一位的

故事：台湾武器采购案

思路：桌子底下的事情
客户恋爱投入：物质是感情的基础，也是感情的载体
送礼的故事1——寻找机会发现需求

送礼的故事2——设身处地体贴入微

送礼的故事3——诚意和努力比礼物更重要

送礼的故事4——家人比本人还重要

送礼的故事5——礼品不在价格高低

送礼的故事6——重重地感谢安全地到达

送礼的故事7——连续服务效果加倍

送礼的故事8——回归直接

送总结礼：安全第一，有礼有利有节，长期合作。

本篇小结：做人是长久之计。

第13篇   带领队伍开干

执行细节之1  客户信息调查与评价——批量化标准化快速化

思想：不操心就好

模型：生产客户流水线
执行细节之2  透彻研究客户需求——成功销售的基础

故事：1万元1只鸡

办法：你的就是我的
执行细节之3  与客户“商量”价格——“好说好说，一切都能谈”

问题：应对砍价就这么难？

故事：卖白菜

故事：买个北京故宫结婚吧

案例：恋爱结婚生孩子一次办
执行细节之4  拜访重要客户——经理最多的日常工作

疑问：怎么可能丢客户

模型： 经理是高手

执行细节之5  应对团购——成批双赢

故事：人有私心真可怕

办法：妻妾成群
客户正确之7  积极投标——参与公平竞争

故事：怎么可能不中标

案例：评标的都是我家的
执行细节之6  客户合作中沟通——使客户放心满意

故事：就是不告诉你，气死你

模型：您就瞧好吧
执行细节之7  客户开发流水线——成批做业务

故事：最后是清洁工签的销售合同

架构：生产客户
销售工作整体模块

执行细节之8  销售管理执行力——执行决定达成，细节影响成败

故事：明年的今天抵达

模型：销售队伍是机器
第14篇   流程化管理业务

流程化管理之1 流程化运转——互相帮助和检查

管理学故事之四：互相帮助保障质量

流程化管理之2 工作计划和总结制度——通过沟通完成帮助与督促

样板：业务管理制度

流程化管理之3 有效的会议制度——运用集体的智慧群策群力

模型：业务会议

流程化管理之4 销售工作区域管理——细化市场资源分配

办法：区域划分

流程化管理之5 标准化销售合同——规范、形象、方便

示范：标准化合同

流程化管理之6 客户档案管理与运用——提升档次保障安全

说明：档案管理制度

流程化管理之7 销售管理流程化——解除后顾之忧

故事：发货，错了？对了？

流程化管理之8 多级访问制度，留住客户

故事：客户是我的

谢谢


         



请填妥回执表,连同汇款单传真至会务组(此课程不提供电子教材)

       让业务员学会与客户“谈”恋爱--痛并快乐着
致：  传真：010-62864303 
电话：010-62864303 010-62863354[image: image4.png]



时间：11月21-22日 上海  11月28-29日 深圳      








课程背景








资格证书








问题之十六： 管销售咋就这么难


到底销售任务计划定多少合适？大家能不能不拍脑门，完全心中有数？


总有完不成的销售任务，如果今年勉强完成了，明年就更难办了。


合同经常出乱子，呆帐坏帐几乎变成了家常便饭，怎么回事?


有的客户明明做不下来，可业务员死活都不放手，占着坑。


整天问送礼送什么，我怎么知道！只会选20响手榴弹？


该死的回扣，不送吧怕不安全，送了吧还是怕不安全。


整天就是吃，简直是吃货。花了应酬费就能签合同？ 


应酬费居高不下，到底有多少进了自己肚子？


怎么和客户形同夫妻默契配合共同发展？


怎么让客户对我们越来越满意？


怎么对付竞争对手？





内容提纲与培训要点





培训费2860元（含资料费、午餐费、专家演讲费）；住宿统一安排，费用自理；


联系电话 ：010-62864303 62863354 82593357�传　　真 ：010-62864303�联 系 人 ：董老师 张老师








供应商与客户，一供一求，一卖一买，一阴一阳，一上一下，干柴烈火，是多么完美的组合，简直就是天造地设的绝配。


绝配，一个金童一个玉女，要想成事，只差个过程，这就是恋爱。


恋爱的过程，有思念的痛苦，有未达目的时的忐忑不安，也可能有失恋的惆怅，但希望在前面，人们毅然决然义无反顾前仆后继，因为恋爱是甜蜜的期待，恋爱之痛就是快乐。


快乐幸福的恋爱，多么美好的事情，多么经典的追求，但未必都有理想的结局，因为有人不善于全面表现自身的魅力，甚至经常会表现出丑陋的一面，还因为面对第三者第四者第五者毫无办法，以至芳心旁落。


我们今后的任务，是帮助业务初恋者学会恋爱的知识，本次课的任务，帮助各位领导和教练，掌握教授业务员谈恋爱的要领。


祝我们的业务员们妻妾成群，祝我们的企业子孙满堂多子多福。


回顾：我们在组织销售过程中遇到的情况，可以归纳为：


团队组织问题，即怎样组织队伍，如招聘、培训、带领，内部配合、后方管理等


心态引导问题，即为何干的问题，主要是激励体系如政策、环境、领导学等


销售方法问题，即怎样干的问题，具体如开展宣传、客户沟通、开发、服务等


以前，我们已经讨论过心态引导，已经使业务员自己想玩命干，也讨论过组织队伍，完善了业务队伍和组织体系。本次课的重点：是整体考虑销售方案和技巧,使开展业务容易起来。














问题之十四：客户怎么这么难缠


与客户谈了无数次，一切似乎都很好，可是就是签不下合同，怎么回事？


采购员、使用人、没完没了的各级领导，到底要和客户的多少人谈？


为什么客户要我们报价和给资料之后，就如石沉大海没有下文了?


客户为何总嫌我们“贵”，总会找理由或者干脆无理由要求降价？


我们价格已经很低了，可客户就是要把业务给我们的对手。


为什么客户非要选那些不怎么样的供应商、产品和服务？


客户的业务没有全都给我们，甚至不干了，为什么？


客户组织招标未必是真的，经常是暗箱操作。


客户为何总在找我们的毛病总在发泄不满？


客户总在提出些无理要求甚至扣货款?


客户千方百计拖延付款时间？








授课对象：


销售团队之领导人。1、欲在国内开展大规模销售的企业；2、销售团队负责人和带领者；3、销售团队培训师。








讲师介绍





讲解人：汪罗，自我调侃为汪老头，低调，从不让人说“著名”，身分定位为老板下属的大班长，自称职业经理人，偶然专业咨询师，专为他人做衣裳。苦出身，PLA之后，先后就职于国内竞争最充分的行业，四通集团、强生集团、海王医药集团、麦肯光明广告、海格物流集团、美的电器集团、松电（中国）、万基集团等。虽为MBA硕士，从业务员做起，地区经理、大区经理、培训总监、推广总监、销售总监、营销总监，实实在在干完所有销售相关岗位，直至统领数千高知识的销售队伍，每年执掌数亿元销售相关费用，完成数百亿销售额。3次随企业上市，外企、国企、民企，资本主义和社会主义都经历，现就职于酷光照明集团、健之素集团。


自参与麦肯锡咨询公司康佳项目后，先后帮助青岛啤酒集团、哈尔滨医药集团、一汽集团、长虹电器集团、美的电器集团，在营销管理、市场推广、产品策略、营销活动、经营策略、战略发展等方面略有心得，但最愿意组织专家群帮助有一定实力的中小企业，使老板迅速吸纳成功企业的经验，快速成长。充当销售与管理培训教头多年，感觉与大家交流是很快乐幸福的事情，特别是在为企业做内训时，不仅带来观念、思路、方法的拓展，还顺便帮企业立竿见影地解决一些关键问题。


主要课程为《感悟销售团队》系列。








问题之十七：有没有简单的办法成批开发客户


我们怎么带队伍快速规模化开展业务？


怎么知道客户开发的真实进度和情况？


怎么依托团队整体的力量开展业务？


能不能让每个业务员都是最高水平？


能不能让产品自己成为推销员？


能不能流水线式批量生产客户？





报名详情





时间 ：11月21-22日


地点：上 海


时间：11月28-29日�地点：  深 圳








课程特点





单位名称                          通讯地址                         　 邮编          


联系人姓名                     职务           　　电话        　　    传真          


参会人姓名                     职务           　　手机          　　  传真          


参会人姓名                     职务           　　手机        　　    传真          


参会人姓名                     职务           　　手机          　　  传真          


E-mail                         是否预订房间      房间数量        订房日期         　


发票抬头                                                                            


付款方式：现金□ 汇款□ 支票□（在所选项上打“(”）　汇款金额        汇款日期       





培训目的





问题之十五：这些业务员真无奈


业务员很努力，天天在打电话，天天在和客户谈，就是不知何时能谈下来。


帮业务员谈业务，可发现客户什么都不知，业务员连基础的介绍都没做。


业务员离职之后，没有人知道他都和哪些客户谈到了什么程度。


业务员找客户总是东一下西一下什么客户都做，可又做不来。


为什么业务员谈了一次又一次，就是搞不清客户到底想什么？


为什么有的业务员做好了一个客户，可就是不会做第二个？


为什么业务员就会请示降价，弄得我们几乎没有利润？


为什么业务员总被拒绝，甚至连约见都做不到？


为什么业务员大量送出的资料客户根本不看?


业务员就不能与客户建立良好个人关系？


女业务员也许更好？不会有麻烦吧？
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