大客户销售
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，如何在竞争激烈的市场立于不败之地？快速提升销售能力是我们企业必须面对的最关键问题。销售是打江山，那么如何打江山成为了摆在我们面前最棘手的难题。为什么销售团队执行力不够强，士气低落，流失率高？为什么销售顾问刚开口交流，就让客户反感？为什么面对客户异议，容易放弃不会坚持？为什么话术精通、能说会道、头脑聪明，业绩缺不理想？为什么不敢跟客户谈判只敢向公司申请优惠政策？为什么难以形成业绩持续增长的体系？一系列的问题让我们一筹莫展，我们必须要从推销到营销的转变。

在产品同质化条件下，同类产品的竞争越来越激烈，消费者都喜欢货比多家，面临消费习惯的挑战，如何提高成交率？如何提高客单价？如何提高顾客的忠诚度？是必须考虑的核心问题。正真的销售不仅要考虑短期的成交,跟要看重长期的回报。如果我们还在用最传统的方式推广着企业的项目和产品，不会有很好的效果。在信赖度极度缺乏的今天，客户最看重的是自己的体验度，最喜欢的是站在他的角度思考和帮他解决问题的销售顾问。没有接受过系统专业的销售培训的销售人员很难应对如今日异月新的市场，销售过程中的每一个环节都会力不从心。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，让以上难题将在这里得到答案！听到没有用，知道也没用，做到才有价值。所以业绩提升的核心，在于团队心态训练、流程梳理、方法提炼、模拟实训的统一结合。这是一次实战的营销体验课程，完全结合企业产品本身梳理一套切实可行的营销体系。学完之后效果立竿见影。
课程收益：
● 大客户的定义，销售的概念

● 突破营销观念，创新营销思路
● 了解产品优势，加强客户体验

● 梳理客户买点，提升客户感受
● 掌控客户心理，懂得销售技巧

● 解决营销难题，提升营销业绩
课程时间：1 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、游戏互动

课程大纲

第一讲：大客户销售的概念
1. 大客户项目销售的特点
2. B2B销售和B2C销售的区别
3. 销售规划、销售思维和销售技巧的不同与结合
4. 大客户销售目标制定
第二讲：销售流程梳理

一、业务开发流程

1. 日常销售开发流程梳理

1）收集资料

2）意向交流

3）发送资料

4）解决问题

5）发送协议

6）协议谈判

7）确定合作

8）确定款项

9）铺货支持

10）售后服务

2. 简化黄金3步曲
1）发送资料

2）解决问题

3）达成合作

3. 正对自身（产品）项目实战训练

1）以往话术

2）创新话术

二、业绩增长流程

1. 找资源

2. 抓意向

3. 成交

4. 重服务

5. 养鱼

案例：结合现有项目的思考

第三讲：销售核心技能提升

一、建立客户信赖
1. 建立信赖的条件
1）自信
2）动机
3）专业
4）资源
2. 信赖的推进图
1）没关系
2）互惠
3）有关系
4）信任

案例演示：客户信赖的过程
3. 建立信赖的注意事项

建立信赖的敌人、雷区、策略

二、塑造产品价值

1. 紧贴需求

2. 产品优势

3. 设定结果

4. 巧用保证

实战演练：让客户边感受边听

三、解决客户抗拒点

1. 抗拒类型

1）价格
2）异议

2. 问题的类型
1）误解
2）怀疑
3）缺陷
3. 解决策略
1）聆听
2）锁定
3）取得承若

4）公式：顺、转、推

实战技能训练：问题处理

四、有效促成技巧

1. 成交的条件

1）需求
2）能力

3）信任

4）价值

5）情绪

2. 不成交的原因

1）太贵

2）效果

3）服务

4）本质原因深度分析
3. 解决方案

1）做第三方对比

2）向顾客做保证

3）用个信化服务
4. 成交的策略——要求

1）要求要找对人

2）要求要具体

3）要求要坚定

4）销售实战训练——成交PK

第四讲：销售实操训练

一、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

二、客户应对策略

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）
4. 实操运用

1）梳理客户买点

2）建立个性化标准

3）万能公式：事实、问题、答案

实战演练：体验与解说结合的模拟训
第五讲：客户关系维护

一、成交是销售的开始

二、客户维护体系建立

1. 日常跟进

2. 客情维护

3. 增值服务

4. 客户分类

5. VIP顾客档案管理

三、优质服务创造回头客
1. 提升顾客满意度，创造二次销售
2. 让忠诚顾客成为业务员

3. 忠诚顾客的转换策略

