<面对面客户拜访和销售策略>
主讲:江猛老师

【课程目标】

· 通过学习本课程，了解和掌握拜访客户的专业化流程的方法与技巧，
· 客户关系建立、管理与交往的艺术。

· 拜访的步骤和注意事项,以及关键人员的寻找;
· 面对面销售的流程
· 关键客户的关系管理
· 客户营销的关键点
【课程特色】

· 本课程为了确保学习的有效性，将采用讲解、案例分析、互动演练、音像视频等综合教学方法，满足不同风格学员的学习要求。
· 工具导入: 销售人员成功日志; 销售人员工作表格;销售人员现场分析演练; 销售人员系统销售的工具;
【课程对象】
· 营销经理、营销主管及全体一线营销人员。
【课程大纲】

	前序： 客户拜访前销售人员的准备工作：

1、准备 

A 身体准备；

B 精神准备；

C 专业知识准备；

D 非专业知识准备；

E 对了解客户的准备。

F 销售拜访礼仪

2、客户拜访前时良好的心态 

A 把工作当成事业的态度；

B 长远的态度；

C 积极的态度；

D 感恩的心态；

E 学习的态度。

F 不愿意做销售就是意味着自己不愿意过好生活

第一部分: 客户拜访之客户开发
· 营销顾问的准备
· 客户开发的渠道
· 客户开拓的步骤

· 客户开发的方法

· 大客户个性化资料
· 销售漏斗的作用

· 大客户资格审查

· 客户的差异分析
· 找到一个未来客户前你需要研究的问题；
· 不良客户的七种物质 ；
· 黄金客户的七种特质 。
 演练互动:客户的选择 
第二部分: 如何拜访客户:

（一）、拜访的步骤：

· 确定目标客户集中地点

· 陌生拜访：带上公司的资料和礼品，从楼顶开始拜访。

· 进入公司：注意恰当开场白

· 每当拜访一家：我们至少要获得如下信息

· 筛选意向客户，确定跟踪目标

· 整理客户资料

演练:如何拜访客户

（二）、拜访的好处：

· 可以起到宣传的作用。

· 有助于对客户了解的更加深入。

· 可以打破销售人员内心的恐惧。

· 可以获得更多潜在客户和拓展自己的销售渠道。

· 快速增加和客户的感情和信任程度。

· 可以培养更多的内线人员。

(三) 客户拜访前如何设计开场白
· 如何开场，一开口客户就爱听
· 犯这种错误谁能救你
· 5种最经典开场抓住客户心

第三部分、拜访时如何接近客户
· 电话约访的技巧
· 必备的商务礼仪

· 寒暄与赞美
· 消除客户的戒心

· 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
第四部分、客户需求分析与客户沟通
 一: 客户需求的本质

· 客户需求的“冰山理论”

· 客户需求的三个层次

· 发问与倾听的技巧
· 重述的时机与作用 
	二: 客户拜访之沟通能力 

1、沟通原理 

A 沟通目的； 

B 沟通原则；

C 沟通应达到的效果；

D 沟通三要素。

2、问话，沟通中的金钥匙 

A 问话的两种模式；

B 问话的六种作用；

C 问话的方法。

3、聆听的技巧 

4、赞美的技巧 

5、肯定认同技巧
三:销售六大永恒不变的问句

A 你是谁？

B 你要跟我谈什么？

C 你谈的事情对我有什么好处？

D 如何证明你说的是事实？

E 为什么我要跟你买？

F 为什么要现在买？

第五部分、客户拜访之客户异议处理

· 客户异议的本质

· 顾客拒绝的心理分析

· 解除异议的套路

· 异议处理的方法

· 建立客户异议手册

互动案例: 销售人员的单子是如何丢失的;

· 大客户的关键角色分析:

· 决策者

· 技术把关者

· 使用者

· 教练

第六部分、客户拜访之有效说明与促成

· 产品介绍的FAB技巧

· 专业术语的变通
· “临门一脚”失利的原因

· 成交讯号辨别

· 成交的方法与技巧

· 成交阶段的风险防范
第七部分、有效的客户关系管理

一:如何做好售后服务

· 客户对好/坏售后服务的反应
· 售后服务的技巧

· 售后服务的方法

· 获取转介绍
二、客户关系管理

· 客户满意的分类
· 客户忠诚的种类
· 客户忠诚的价值
· 影响客户忠诚的因素分析

· 建立与客户的沟通体系

三、与客户交往的艺术

· 换位思考

· 投其所好

· 学会关心

· 为人亲和

· 诚信正直

· 善用礼物



