《客户沟通与谈判实战策略》

江猛老师
课程背景：

回眸当下的营销大军，我们要想做好销售工作，先要学会沟通，特别是要学会与客户的关键人沟通！只有充分掌握必备的销售沟通与谈判技巧，才有可能在同质化、白热化的产品竞争中胜出。目前社会上众多的营销没有达成，来自于沟通不畅，

· 您在企业也一定遇到这样的困惑：

· 销售业绩不增加反而下降；

· 销售人员不知道给客户开口讲什么？

· 客户总是用善意的谎言来敷衍我们;

· 客户投诉上升；

· 客户脾气越来越差；

· 如何沟通让客户更舒服，愿意听？

本课程将带你进入“高效销售沟通”与“谈判致胜”的世界里，帮助你迅速成为销售冠军
课程目标：

· 了解销售沟通的深层意思；
· 掌握沟通的具体细节；

· 改变自己的沟通小毛病；

· 了解关键人的人格特质的剖析，运用因人而异的沟通方式取得“签单”；
· 有效地解决销售中存在的沟通困难；
· 谈判的流程解析；

· 成功谈判的原理与策略；
· 在谈判中取得优势

· 达到预订的谈判目标

· 突破僵局的方法
课程特色：本课程进行分组学习---研讨+互动+PK+训练

· 亮点1：每个企业一个学习顾问的深入跟踪；

· 亮点2：课程中间会布置作业，然后回去落地研讨；

· 亮点3：培训课件都会给到企业，听课人员轮流每天给全体员工培训分享；

· 亮点4：培训结束一个月我们会出一份试卷让全体员工进行考试，测试下对老师所讲内容的吸收情况；

· 亮点5：真正让学习的知识运用到工作中，持续发挥作用；
课程对象：  销售人员、业务人员、销售主管及经理

课程时间：  1天

	第一部分:  营销人员的客户沟通能力

一：销售人员沟通的深度理解

· 销售沟通的实质问题是什么？

· 销售沟通的“细节质量”如何？

· 客户销售中的沟通对象是谁？

二: 如何与客户洽谈和沟通
· 约访的技巧
· 销售人员的“六颗心”
· 寒暄与赞美
· 消除客户的戒心--让沟通建立你的亲和力
· 初次拜访客户的一些沟通话题

· 电话沟通的目的和效果

· 客户心理状态及应对
· 客户肢体语言的信息

· 意向客户的管理
三: 完美销售沟通技巧

· 完美的倾听
· 沟通的三要素
· 需改进的非语言沟通习惯
· 沟通中常见的三个障碍
· 沟通的个人障碍
· 沟通的原理
· 问问题的关键
· 如何有效倾听，说话，问话，回答；

· 怎样提问让客户更容易回答
· 背景问题

· 暗示问题

· 难点问题

· 需求-成交问题

· 不能有效沟通的几种典型错误

四： 销售沟通帮助我们“签单”

· 销售沟通中必须塑造“专业系统”

· 如何克服沟通中的“问题”障碍

· 沟通中如何管理你的情绪

· 面对“怪异客户”如何沟通?

五: 商务沟通常用商务交往礼仪

· 称呼的基本要求与礼仪规范

· 介绍的分类,自我介绍的礼仪规范

· 名片的索取方式、交换及递接规范及禁忌，

· 握手的顺序、场合运用、规范与禁忌等

· 座位礼仪   餐饮礼仪   电话礼仪
	第二部分：谈判技巧以及谈判流程梳理

一: 正确理解销售谈判

· 谈判的新概念

· 如何描述谈判的要素

· 谈判过程中的基本问题

· 谈判是一种信息处理过程

· 不断变化的谈判过程

· 销售人员应有的观点

· 销售谈判高手的六项基本素质

· 销售谈判的演绎及内涵

· 销售谈判的5W2H

· 销售谈判的六项基本原则

· 销售谈判的三项基础流程

· 销售谈判中的七类技巧

二: 针对大客户采购人员销售谈判的流程

· 准备阶段

· 开始阶段

· 展开阶段

· 调查调整阶段

· 达成协议阶段 

三: 销售谈判中的一些灵活技巧运用
· 解决分歧策略
· 商务谈判的语言
· 专业性的交易语言
· 留有余地的弹性语言

· 商务谈判语言的运用条件

· 商务谈判语言表达的技巧 
· 有声语言技巧
· 商务谈判中的行为语言
· 与不同性格的人沟通谈判策略
四: 销售议价谈判能力的提升
· 不要轻易给客户报价；
· 试探客户的心理价位；

· 报价不要轻易超过客户预算的两倍；

· 不接受客户的第一次砍价；

· 即使降价一定要慢；

· 每一次降价都让客户感觉你很为难；

· 每做出一次让步都要让客户拿出条件来交换；

· 每次降价的金额依次要递减；


