推销与沟通技巧

授课班级   17营销                                  课时2
任务目标 ：学会推销洽谈导入的沟通技巧，熟悉说服顾客的关键和步骤；

熟知有效说服顾客的沟通技巧；，

能较灵活的运用推销，洽谈与沟通的方法与技巧

难点：说服顾客的沟通技巧

一、复习

推销洽谈的原则是什么？

2.推销洽谈计划的主要内容包括哪些？

3.推销洽谈的工具准备包括哪些？
二、导入新课

案例导入

于小姐是从事天然食品推销工作的。一天他向一位老夫人做上门推销，把这种食品的功能和效用清楚的讲完后，而对方却反应冷淡。临出门之前，他忽然看到窗台上有一盆美丽的盆栽，上面种的是红色的植物。于小姐就对老太太说：“好漂亮的盆栽啊，平常似乎很少见到。““确实罕见，这种植物叫加德里亚，属于兰花的一种。”老太太马上话多起来，开始有些情绪激动。

见此情况，于小姐马上接着问：“的确很美，会不会很贵呢？”

“很昂贵，这盆盆栽要800元”（大概有希望成交）

于小姐想，我的天然食品也是800元，于是慢慢把话题转入重点：“每天都要浇水吗？”

“是的，每天都得细心养育。”

“那么这盆花也算是家中的一份子喽？”

这句话果然发挥了效用，立刻让对方觉得于小姐真是有心人，于是开始倾囊传授，所有关于兰花的学问。而于小姐也聚精会神地听。中途告一段落，于小姐就把刚才心里所想的事情说出来：“太太，您今天买我们的天然食品，就当做今天买一盆兰花吧”。结果老太太竟爽快的答应下来，他一边打开钱包，一边说道：“即使我的女儿或丈夫也不愿听我嘀嘀咕咕讲这么多，而你却愿意听我说，甚至能够理解我这番话。希望改天再来听我谈兰花，好吗？”

问题：你知道于小姐是如何成功的吗？

导入推销洽谈的方法与沟通技巧    

俗话说“万事开头难”，“良好的开端是成功的一半”，要保证推销洽谈的顺利进行，必须要有一个良好的开端，而良好的开端，关键则是建立一种和谐融洽的气氛。

为成功进行洽谈，导入推销人员必须掌握以下几个技巧：

给顾客留下良好的第一印象

第一印象在心理学上被称之为“最初印象”，它是指人们初次对他人的直觉所形成的印象。第一印象往往会决定着交易的成败。

建立和谐的气氛。

只有在和谐的气氛中，双方洽谈人员才能够开诚布公的交谈。可以对顾客的问题需要和愿望给予充分关注，并适当恰当的与其沟通，使顾客相信推销员，了解他的需要和欲望，会解决他所面临的问题。另外要注意创造一个和谐的洽谈环境，把洽谈场所布置的赏心悦目。

寻找共同点

共同点指的是推销员和顾客共同的兴趣爱好等。共同点可以与推销品有关，也可以与推销品无关。共同点越多，气氛就会越轻松和谐。

讲好开场白

推销人员与顾客见面之后，首当其冲的就是要讲好开场白。从一个吸引人的话题切入再导入主题，就可以避免遭到顾客的拒绝。一个有力的开头胜过十几句客套话。

控制好“破冰期”

破冰期的时间一般控制在洽谈总时间的5%左右，要求推销人员必须在这有限的时间让顾客接受熟悉自己。

说服顾客的技巧

说服顾客的关键   

说服顾客的关键就是恰当处理顾客的异议。

产生顾客异议根源有两方面：一是推销人员所发出的信息本身不完全，顾客因信息不全面而提出异议；二是顾客对推销品知识不了解或欠缺而产生异议。

说服顾客的步骤

第一步：倾听，

第2步：了解顾客的问题需求和渴望

第3步：提出解决方案并作出选择

第4步：确立实施方案

有效的说服顾客的方法与技巧  

 说服顾客是推销的核心，是推销人员，通过摆事实讲道理，使顾客放弃异议，双方取得共识的过程

说服顾客常用方法与技巧有：

自我评判法  

自我评判法就是推销人员与顾客共同分析购买行为的利弊，让顾客自己去判断，进而得出结论的方法

经验说服法    

经验说服法，指推销人员利用顾客的切身经验来说服顾客的方法（3）事实说服法   

 事实说服法是指推销人员用展示某种事实来说服顾客的方法，也就是讲事实摆道理的方法，她是推销人员，在推销洽谈处理顾客异议时常用的方法

（4）以情感人法

所谓以情感人法就是推销人员以自己的一片火热的真情服务顾客，感动顾客，促使顾客采取购买行为的方法

登门槛术   

登门槛数就是推销人员先向顾客提出一个易于接受的小目标，然后逐步提高要求，最后达到理想目标

以退为进法

以退为进法是为了使顾客接受推销，建议推销人员可先提一个较高的目标，当顾客为难时再做让步，提出真实的，略低的推销目标。这种方法与登门槛术正好相反。

以上简单介绍了几种常用说服顾客的主要方法，推销人员在实际推销活动中，要针对不同顾客创造性的灵活运用，争取推销成功。

案例解答

俞小姐的成功归功于，她能够认真耐心的倾听老太太关于兰花的种植，养护等方面的讲解，她的行为使这位老太太有被尊重被重视的感觉，因此将心比心，顾客作为回馈，购买了俞小姐的推销品

启示：倾听，在推销活动中有着非常重要的作用，作为一个合格的推销员，要学会倾听

小结

导入推销洽谈的方法

说服顾客的关键、步骤、方法
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