	【超級銷售力】客戶開發管理實戰


壹、課程效益
1、 瞭解市場規模與產業競爭分析，設定銷售策略。
2、 設定銷售目標與客戶開發策略，達成開發客戶績效。
3、 瞭解客戶成交因素，擬定銷售對策，提高成交率。
4、 客戶提出異議，解決客戶問題，滿足客戶的需求。
貳、課程特色
1、 講師擔任業務的銷售教練近二十年，擁有豐富的業務及管理實戰經驗，成功建立銷售團隊，創造高績效，能精準分析及回饋銷售問題，解除銷售困境，擁有各行業銷售教學最佳口碑，是一位實務與理論兼俱的實戰銷售訓練師。
2、 運用美式互動教學法，讓學員在良好的互動學習氣氛下，增進學習意願。
3、 課程設計採實務與親自練習的方式，讓學員藉由思考及親身體驗，提升學習成效。
4、 藉由分組研討競賽方式，讓學員凝聚團隊作戰精神，互助合作，創造高績效習慣。
參、課程大綱
	項次
	課程大綱
	訓練重點
	時數
	教學方法

	一
	市場銷售策略
	1、 銷售策略六大步驟
2、 市場規模分析
3、 產業競爭分析
4、 銷售策略實做研討
5、 實做分析研討與報告
6、 講師引導修正與回饋
	1.5
	分組競賽
美式互動教學
分組研討法
講師回饋
訓練成果確認

	二
	市場開發展開
	1、 目標客戶鎖定
2、 客戶開發策略分析
3、 目標客戶開發分析
4、 客戶開發績效指標
5、 短，中，長期銷售目標
	1.5
	美式分組研討
分組實做
講師回饋
訓練成果確認

	三
	規劃銷售活動
	1、 目標客戶拜訪計劃
2、 規劃有效的銷售活動
3、 客戶分級管理
4、 拜訪績效指標
5、 講師回饋與指導
	1.5
	分組研討法
分組實做
講師回饋
訓練成果確認

	四
	如何銷售成交
	1、 目標客戶決策程序
2、 目標客戶決策要因
3、 成交關鍵因素盤點
4、 訪談五大程序實演
5、 客戶拒絕的藉口演練
6、 拒絕處理步驟
7、 拒絕處理演練及回饋
	1.5
	分組研討法
角色扮演法
講師回饋
訓練成果確認


