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                                            博锐公开课报名回执表

巅峰销售特训营
参训时间： 2014年9月20-21日 佛山

收费标准： RMB 6800元/人（包括课程的学习费用、学习教材等，不包括食宿与交通费用。）

适合对象：资深销售人员和欲成为销售高手的有志之士

网    址：www.boraid.cn

联 系 人：符小姐  固话：020-87560032   手机：18588851172
在线QQ：2429622654、501548409
参训准备：

准备各自公司的产品画册或样品，与学员现场竞卖，老师指点，现场成交；
请准备足够多的名片，更好与同学交流；
请整理好个人与公司销售团队的共性问题，课程休息时与讲师个性化探讨。
课程背景：

在海尔，一名临时的销售人员都要经过3个月的培训和4次考评后，才能上“战场”！

在丰田汽车，销售人员每个月都要接受专业的销售训练！

在华为，销售人员要经过魔鬼式训练，层层选拔！

   没有经过系统销售训练的销售人员，就是客户杀手，是企业最大的成本，他们每天都在得罪客户，让公司业绩、形象受损。由于销售基本功不扎实，销售人员整个销售过程充斥着迷茫、痛苦，不知道客户在哪里，不知道如何去开发客户，每天疲于奔命却屡遭客户拒绝。即使成交也都是小单，垃圾单！

对于企业：

每一个成功企业背后，都有一支成功的销售部队！
每一支成功的销售部队背后，都有出手不凡的销售高手！
销售高手意味着成功、荣耀、成就感……
一支拥有众多销售高手的销售部队，将为企业带来：利润！自信！市场份额！对未来的无限憧憬！
每个企业都应努力拥有一支配备多名销售高手的销售部队，努力的代价是：不惜代价！

对于个人

你想成为业界顶尖销售高手吗？
你想销售前未雨绸缪、有备无患吗？
你想在拜访时一见如故，倾心成知己吗？
以何方式满足客户需求才能超越其期望呢？
“我们帐上没有钱”、“老总不在”，我们怎么办？
成交时为什么有的“到嘴的鸭子”飞了？……
销售是一场战争，只有锤炼完美的销售技巧，打造过硬的心理素质，才能在这场没有硝烟的战争中立于不败之地！

参训收益

· 专业的心灵活动，帮销售人员打击心灵魔鬼，强化心理承受能力！

· 超常规训练，锻造销售人员的意志力，打造阳光心态！

· 系统教学，让学员快速、全面掌握最实用的销售方法，打造坚固的销售基础！

· 从准备到成交，六大模块，七种武器，让销售人员掌握系统销售的流程与每个步骤的关键点！

· 销售高手沟通能力的提升，强化说服能力与谈判能力，有效激发客户购买欲！

训练特色：

实战的训练方法：

80%的培训，只能帮助您停留在知道，而不是运用。本训练营以实战训练为主线，进行大量的情景模拟、角色扮演，并针对个人特点进行当场训练，在这里，您学到的不仅是知识，而是立竿见影的能力。

全景的案例教学：

课程中采用案例教学的模式，使学员在鲜活的案例分析与研讨中，真正着手练习各种销售工具，深刻理解各种有效的销售手法，迅速将所学的内容转化成实际操作。

系统的培训方式：

从销售心态、销售准备到需求挖掘、解除抗拒、快速成交，用最系统的训练，在最短的时间之内，优化销售人员的销售意识与服务理念，全面掌握最实用的销售方法！

课程大纲 

第一讲：组织客户的销售分析

1、组织客户销售特征

2、组织客户的一般采购流程

3、组织客户购买决策过程

购买决定自行产生（使用过程产生或者政策性因素）

购买决定由销售人员引导产生

4、达成购买的5大要素

第二讲：组织客户业务拓展策略

1、售前规划和研究

① AIDES客户模型

② 售前规划

2、激发客户兴趣

3、信任直通车

基石：推动关系，建立信任

① 影响信任的关键因素

② 人际关系的推进图

4、需求探寻

① 关于需求层次，你能碰到的三种人

② 不同类型客户的沟通策略

分析:我们的产品/相关业务为何难以推介？

5、先诊断，再下药

第三讲：产品呈现与价值塑造

“需求推着我们去找，价值拉着我们去买”

1、逻辑结构

① 需求

② 优势

③ 利益

④ 证明

2、产品呈现两项注意

案例练习：产品推介演练

第四讲：异议处理

1、解决问题的策略

2、有效程序

第五讲：与客户缔结共赢合约

1、做谈判高手

① 谈判模式

② 洽谈策略

2、销售黄金法则

3、维护长期合作伙伴关系

4、销售风险与应对

问题讨论与答 

讲师简介：梁辉    

狼性营销实战训练专家

泰康人寿、华润电器、美加集团营销高管      

广州华润电器销售部副总

美加集团西南大区区域总监

PTT国际职业训练协会认证培训师 

实战经历：

曾任泰康人寿广州分公司营销总监，从一名营业处保险经纪人成长为最年轻的营销总监

曾任广州华润电器销售部副总，令公司业绩从不到1000万增长到超过一个亿

曾任美加集团（旗下音响品牌爱浪、威莱、山水等）西南大区区域总监

培训经历及风格：

擅长营销、管理技能、个人发展、团队训练等培训课程

授课风格热情、生动、幽默，深入浅出，具有极强的实用性

通过亲身实践，形成专业、系统、前瞻、实效的培训主张以及独特的演讲风格

培训场次超过1000场，服务过数百家不同类型企业，学员超过一万余人，满意度高于95%
报名回执表

为确保您的报名名额和及时参加，请提前将此（报名表）填好后传真至020-62351053或E-mail至501548409@QQ.com；我们收到后会有培训顾问一对一为您提供专业服务。您会在开课前一周收到我们发出的开课确认函，您可以于课前银行转帐或在培训现场交付现金，谢谢！
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	备注事项：       

	付款方式: □银行转账   □现场交现金 

	课程金额：__________ 

	住宿要求（费用自理，开课前三天预订）

	是否需要会务组协助安排住宿:  □是   □否  入住天数（  ）天

入住时间 2014 年    月    日        □标准双人间（  ）间    □标准单人间（  ）间                                             

	备  注:

1、所开发票抬头：_____________________________________________________

2、填完传真至020-62351053或E-mail至501548409@QQ.com；我们收到后会有培训顾问一对一为您提供专业服务
3、特别说明：以上报名确认信息如有变更请提前致电说明，咨询热线：020-87560032，18588851172；       

	本公司确认以上报名信息。

公司名称（盖章）：

报名日期：2014年     月     日
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