营销精英心态激励与感恩
课程背景：

随着市场竞争日益激烈。企业面临着新的挑战和机遇，团队的凝聚力和战斗力是在竞争激烈的市场立于不败之地的核心。千人之心，则得千人之力；万人异心，则无一人只用。为什么团队执行力不够强，士气低落？为什么员工忠诚度差，爱岗精神不够？为什么员工工作作风松散，做事消极被动？为什么员工对工作缺乏热情，经常抱怨牢骚？为什么员工当跳槽事件不断，员工心无定处？为什么员工得过且过，没有目标和计划？为什么团队没有士气，缺乏战斗力？为什么团队没有凝聚力，像一盘散沙？为什么员工缺乏责任感与开拓精神？ 这一切的根源取决于团队成员的心态与方法。

心态决定行为，行为改变习惯，习惯改变命运。我们通过研究发现，简单的心态训练很难产生持续的效果，以实际工作中发生的实际情况为出发点,混日子事小浪费青春事大，站在员工的角度激发员工内在的原动力。从员工梦想和工作关系紧密结合来激发团队欲望和斗志，让每一位员工能够产生共鸣。

提升组织效率的核心就是员工的意愿和能力。本课程将员工心态和营销技巧结合化解以下问题：如何突破销售思维？如何克服销售中的恐惧？如何站在客户的角度熟悉自身的产品？如何洞悉客户的内心世界，快速分辨客户需求？如何解决销售过程中遇到的难题？如何做到快速成交客户却又不伤客？通过此课程将让你直面每一个销售核心环节，以上难题将在这里得到答案！通过心态与方法入手，梦想和责任的结合激发团队的潜能。真正让员工拥有阳光的心态，清楚努力的方向，积极面对销售工作。最终达到团队士气和销售业绩提升。
课程收获：

● 塑造阳光心态，提升工作激情；
● 提升忠诚意识，提升员工动力；
● 引导主动负责，认清工作方向；
● 懂得团队配合，提升团队凝聚力；
● 加强团队执行，提升团队战斗力；
● 突破营销观念，创新营销思路；
● 掌控销售心理，懂得销售技巧；
● 解决营销难题，提升营销业绩。
课程时间：2天，6小时/天

课程对象：基层员工、部门主管、部门经理

课程方式：采用互动式教学、PK训练、课堂演讲、游戏互动、案例等

课程大纲

第一讲：营精英核心理念与心态

一、营销精英认知

1. 心态：积极心态、付出心态、坚持心态
2. 思维：创新思维、目标思维、结果思维
3. 能力：学习能力、为人能力、处事能力
4. 境界：有欲望、懂感恩、要利他
二、客户喜欢什么样的销售

1. 外表职业：3个维度
2. 知识丰富：3个方面
3. 更关心客户：3点要求
4. 员工之间的差别和对应的4种群体
案例讨论：销售人员不出结果的原因
三、营销精英职业化

1. 职业化、商业化、市场化、产品化、品质化、老板化
2. 职业化的根本就是满足客户的显性和隐含需求
四、营销和推销的区别

1. 销售的定义
2. 选择销售的目的
3. 推销VS营销
案例分析：细节是最好的技巧，真诚是最牛的套路
第二讲：营销精英应具备的综合素质

一、营销人员一定要拥有目标

1. 够明确
2. 有挑战
3. 可达成
4. 有时间
5. 有策略
二、营销精英职业化

1. 相信公司
2. 相信产品
3. 相信客户
4. 相信自己
三、营销精英恐惧化解

1. 害怕拒绝的本质原因

2. 拒绝的三大核心问题

1）不需要：分析本质原因
2）需要的时候联系你：怎么面对
3）别烦我：怎样理解态度不好
四、为什么说销售首先销售自己

案例讨论：为什么有的人特别有气质？
1. 自信的背后原因
1）动机：帮客户思考问题、解决问题
2）专业：了解客户、了解产品、了解对手
3）资源：内部资源、外部资源
五、营销精英5项基本技能

1. 看：观察的正确角度
2. 听：聆听的科学方式
3. 说：说话的衡量标准
4. 笑：微笑的正确理解
5. 动：行动的正确方法
实战训练：面对客户实操

六、营销精英每天要干的三件事

1. 详细填写每天的业务日报表
2. 思考是否按计划完成，做好第二天的工作计划
3. 总结感想，对客户的问题及时处理并汇报上级
案例讨论：如何将不可控的业绩指标变成可控的事务性指标
实战讨论：如何科学面对让日、周、月、年
第三讲：营销精英应具备的能力（流程与技巧）

一、销售开发流程梳理

1. 销售开发十步曲
2. 销售的核心环节
二、简化黄金3步曲
1. 初步沟通
1）怎样才会不被拒绝

2）初步沟通的目的

3）如何根据现有业务设计客户感兴趣的开场白

2. 解决问题
1）
如何让客户放下防备愿意跟你沟通

2）
怎样通过问话方式得到客户需求

3）
怎样同我说的方式得到客户需求

3. 达成合作
1）
达成合作最佳时机的判断

2）
达成合作的本质原因

3）
达成合作的科学话术设计

三、业绩增长流程

1. 找鱼塘：对接资源平台

2. 抓意向：筛选价值客户

3. 做成交：满足客户需求

4. 重服务：建立服务体系

5. 建鱼塘：加强需求引导

案例：结合现有项目的思考

四、销售技能

1. 建立客户信赖

2. 塑造产品价值

3. 解决客户抗拒点

4. 有效促成技巧

5. 实现客户转介绍
第四讲：销售精英团队潜能激发

一、营销精英执行思想

1. 对执行力的理解
2. 执行力的定义
3. 执行心态分析
4. 执行真金和法则
二、执行力差的原因

1. 不乐意干
2. 不知道干什么
3. 不知道怎么干
4. 干好没有好处
5. 干不好没处罚
策略：提升执行力的有效策略
视频：执行力短片欣赏
三、营销精英的梦想

1. 伟人的梦想
2. 名人的梦想
3. 凡人的梦想
4. 我们的梦想
5. 有梦想和没有梦想人的区别
6. 将梦想化为目标、计划、执行
四、销售精英的感恩

1. 心怀感恩：感谢伤害、绊倒、欺骗、藐视、遗忘你的人

2. 回顾曾经，找回自我
1）感恩曾经与现在

2）对家人100%负责

3）对工作100%负责

4）对自己100%负责

视频：短片欣赏
1）
分享真情案例激发团队潜能

2）
让爱汇聚、感恩传承

3）
总结收获、分享目标

