	【超級銷售力】TOP sales超級銷售力


壹、課程效益
1、 瞭解銷售理念，服務客戶，幫助客戶。
2、 瞭解銷售應具備的心態與行為，服務客戶，滿足客戶的需求。
3、 瞭解銷售的重要觀念，並能正確的應對，解決客戶問題。
貮、課程特色
1、 講師擔任二十多年的業務銷售教練，跑遍台灣北、中、南，大陸北京、上海、昆山、廣州、香港，教導業務銷售超過五萬人次，是一位行銷實務訓練講師。
2、 運用美式互動教學法，讓學員在良好的學習氣氛下，增進學習意願。
3、 課程設計採理論與親自練習的方式，讓學員藉由思考及親身體驗，提升學習成效。
4、 藉由測驗的方式，讓學員瞭解自我個性及行為標準，提供改善方向。
參、課程大綱
	項次
	課程大綱
	訓練重點
	教學方法

	一
	金牌銷售特質
	1. 我的成功銷售實戰架構
2. 如何練成金牌銷售特質？
3. 熱心+熱情+熱血
4. 天賦+努力+經驗=成功
5. 我的成功五大好習慣
6. 我的成功銷售理念
7. 如何樂於助人？
8. 超級業務三信心
	分組研討法
角色扮演法
講師回饋
訓練成果確認
測驗分析法

	二
	成交銷售理念

	1. 銷售成敗案例分享
2. 成功的銷售的第二生命
3. 客戶永遠是對的？
4. 客戶滿意是永續經營的指標
5. 獲利是銷售的基本職責
6. 勝兵先勝而後戰，敗兵先戰而後求勝
7. 沒有不可能只有無能？
	分組競賽
個案研討法
分組研討法
講師回饋
訓練成果確認

	三
	排除銷售迷思

	1. 銷售成敗案例分享
2. 只有新產品，才能賣得好?
3. 客戶喜歡購買最便宜的東西?
4. 企劃人員最懂市場資訊?
5. 好的商品可以歷久不衰?
6. 忠誠的老客戶永遠不會變心?
7. 別人的客戶很難介入?
8. 大客戶才是好客戶?
9. 失敗為成功之母?
	分組研討法
角色扮演法
講師回饋
訓練成果確認

	四
	銷售錦囊
	1. 別人的客戶就是我的客戶!
2. 天長地久，是因為逐步擁有!
3. 我是妳的最愛-嫌貨才是買貨人!
4. 明天會更好-不接觸永遠不可能認識!
5. 異中求同，異性相吸，同性相斥!
6. 路遙知馬力-戲棚下站久是我的!
7. 客戶喜歡能幫助他的人!
	分組研討法
角色扮演法
講師回饋
訓練成果確認
測驗分析法


