解决方案式赢销
开课时间: 
2014年03月08-09日广东-东莞   2014年03月15-16日河北-石家庄
2014年03月29-30日广东-深圳   2014年07月26-27日安徽-合肥
2014年10月18-19日广东-广州

学习投资:6800元/人(包括培训、培训教材、场地费等)外地客户可协助预订酒店 
参与目的：	如何去获得更多客户真实的、隐含的需求
如何针对不同的客户，采取不同的销售方式
如何与客户建立长期的合作伙伴关系
如何把价格因素的重要性降到最低
参与对象： 销售总经理、销售总监、销售部经理等销售管理者；大客户经理、行业客户经理等资深销售人员；销售经理、客户经理、销售代表等销售人员；渠道总监、渠道部经理、渠道经理等渠道管理与销售人员
  
联系方式：中企联企业培训网        
咨询电话：010-62885261   62885218
联 系 人：潘宏利 13051501222
电子邮箱：phL568@163.com
网   址:www.zqLpx.com
 
 内容简介	认知篇：
全面认识解决方案式销售	 为什么客户需要定制化的解决方案？
为什么使用多年的销售方式在今天已经变得无效？	内容1：什么是解决方案式销售
内容2：重新定位销售的原则、目标、任务和方式
内容3：解决方案式销售行为模型	
原理篇：
建立“为客户着想”的销售思维	 为什么我的产品更好，客户却还是与竞争对手合作？
为什么我的产品价格更低，客户还是拒绝购买？
为什么与客户建立信任关系总是那么难？	内容4：什么是“为客户着想”
内容5：应该为客户着想什么
内容6：如何为客户着想	
行为篇：
行为模式第一步——确认 为什么销售人员明明知道提问的重要性，但还是不喜欢提出问题？
为什么销售人员提出的问题客户总是不愿意回答？
为什么销售人员不能把握与客户的谈话方向？	内容7：确认信息的准确性与客户认知
内容8：确认阶段的目标与价值
内容9：确认阶段的问题类型	
行为篇：
行为模式第二步——探询	为什么销售人员获得的采购信息总是一点点？
为什么客户不愿意讲出自己内心的真正想法？	内容10：了解客户的需求与想法
内容11：探询阶段的问题类型
内容11：建立“同理倾听”的关键技能	

行为篇：
行为模式第三步——提议 
为什么客户对销售人员提供的信息不感兴趣？
为什么客户不理解销售人员到底在说什么？
为什么销售人员总是越说越多，越说越没底气？	内容11：提供恰当的信息以满足顾客期望
教学目标与难点	教学内容	教学案例、练习与工具
行为篇：
行为模式第四步——收获	 为什么销售人员不能掌控销售的进程？
为什么销售人员不能及时掌握客户的兴趣程度？
为什么客户说：“考虑一下”，就再也没有下文了？	内容14：获得客户的行动承诺以推动销售进程
提升篇：
计划与评估	 如何进行有效的拜访前准备
如何制定切实可行的销售策略
如何对拜访效果进行评估，以提升下一次拜访质量	内容17：“销售拜访指南”
内容18：“拜访效果评估表”	
销售工具：
销售拜访指南
情境篇：
复习与巩固	 复习课程内容
强化学习效果
进一步提升销售技能	内容25：复习和运用
内容26：案例研讨
内容27：角色扮演练习	
案例练习与角色扮演
金牌销售员的烦恼”
讲师介绍：
张建伟     
专长领域：解决方案式销售、大客户销售、顾问式销售、终端销售
解决方案销售理论倡导者；中国解决方案式销售体系创始人； 
香港大学整合营销传播硕士；
美国企业管理研究中心认证讲师；
版权课程《解决方案式销售》中国首席讲师、教学情景片编剧与策划人
曾任：
北大方正集团行业客户经理、销售总监
香港动画集团首席营销官
美国企业管理研究中心中国区合伙人、课程研发中心总监
15年销售管理经验，8年咨询培训经验
擅长领域：
咨询领域：解决方案销售体系建设、解决方案销售流程梳理与优化、解决方案式销售行为转变等领域
核心课程：《解决方案式销售—方案赢销》、《解决方案式销售—策略赢销》、《顾问式销售》、《终端销售》
服务过的企业：
涉及行业包括：通讯、金融、能源、IT、高新技术、材料、房地产、医药、建筑、化工、机械制造等；同时也包括国有、外资、民营等不同性质的企业。例如： 中国移动、农业银行、东亚银行、巴黎国民银行、法国里昂信贷银行、中海油、诺基亚、索尼、博世、巴斯夫、3M、BP阿莫科、三洋机电、三菱化学、三菱电梯、索广映像、施耐德、京瓷电子、弗勒贸易、创美凯威奇涂料、泰克科技、日精仪器、霍尼韦尔、杜邦等百余家企业

学员评价：（部分摘要）
“销售的首要原则是为客户创造价值，而关系不过是创造价值过程中的润滑剂”。课程中这句经典的话，应该是我们银行客户经理反复揣摩、反复思考的行动纲领。另外，张老师授课层次清晰、逻辑严密，而且通过视频案例的方式进行研讨、互动，授课效果非常好。
　　　　　　　　　　　　　　　　　　　--------- 某国有股份制银行对公业务部叶总经理

我们证券公司作为上市公司，理财经理和客户经理先后接受了一系列来自国内外的培训。张老师讲的《解决方案式销售》课程授课风格清新，让人耳目一新，课程形式的也非常的多样，小组讨论、案例分析，还有很精彩的情境视频案例，一正，一负的对比播放与分析，给我们身临其境的感觉，更重要的是，老师能够结合我们金融机构的一些问题，带着问题现场分析、解决问题。很不错，这才是我们想要的培训。
　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　-------- 某上市证券公司客户服务部刘总经理

销售课程我一直很关注，尤其是我们这个行业。这次带着我的团队参加了张老师的《解决方案式销售》课程让我突然顿悟。因为与客户建立一种有来有往对话的销售理念，有别于之前我听过的所有销售课程，是从一个全新的视角来帮助我看待销售工作，符合今天的市场竞争大环境。我们回去之后，将对课程内容作一次全面的整理，尽快把学到的知识运用于我们的实践工作中。感谢，感谢！
　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　--------中国某知名软件企业营销部李总监

虽然我只是一名人力资源工作者，对销售的了解不多，但是我听过的课程不可谓不多。张老师授课的一个显著特点，就是层层递进、步步推理，让学员从内心参与到课程当中，而且课程结束时，2天的全部课程内容用一张PPT概括出来，可见讲师授课思路非常清晰，可以做到化繁为简。
　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　 --------某通讯运营企业人力资源部孙总经理

我从事销售工作已经有二十年，积累了不少成功经验。但是，我一直不清楚从理论上说，这些经验为什么会成功。之前我听过的销售课程一直没有解决我这个困惑。但是，今天听了张老师的课程之后，我终于理解了。所以，我认为张老师的课程一定是落地的，与销售工作密切相关，因为理论指导实践，而理论更来源于实践，凡是能指导实践的就一定是好理论。
　　　　　　　　　　　　　　　　　　　--------某世界500强电子企业中国区销售总经理

联系方式：中企联企业培训网        
咨询电话：010-62885261   62885218
联 系 人：潘宏利 13051501222
电子邮箱：phL568@163.com
网   址:www.zqLpx.com
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