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____________公司/阁下，诚邀您单位参与《大客户关系管理与价值提升--业绩与利润双倍提升之道》课程！
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课程背景：
为什么签订了大订单，却留不住大客户？

为什么大客户对我们若即若离，难以实现双赢？

为什么在大客户身上投入巨大，而收获却惨淡呢？

为什么我们的份额不断被对手蚕食，客户份额总是难以做大？

为什么总是游离在大客户边缘，难以成为长期稳定的战略伙伴？

如何维护和管理具有战略价值的大客户，持续支撑我们企业的业务成功？

大客户价值提升是一项系统工程，需要我们系统规划，科学管理！

本课程从大客户价值提升的关键要素入手，不仅给予学员一套系统的大客户关系拓展技术，而且从管理层面帮助企业构建统一的客户关系管理平台与关系管理界面；对组织、关键和普遍客户关系进行系统规划、执行、监控与总结再提升，进行全流程、规范化闭环管理，实现大客户价值的全面提升，支撑企业获得长久的业务成功，支撑企业持续盈利。
课程收益：
1. 统一认识：统一决策层、管理层、营销一线、服务二线等所有客户接触点人员对大客户关系管理的深度认知，凝聚共识，集聚团队合力。
2. 人员赋能：掌握大客户关系评估能力、决策链分析能力、关系规划能力、关系拓展能力，大客户关系管理能力等客户价值提升核心技能。

3. 构建界面：牵引组织统一架构一个精细化、规范化、多层次的大客户接触界面，支撑大客户关系管理全方位、持续性的落地生根。

4. 科学管理：对大客户各层面关系进行系统规划、审视、评估与闭环管理，确保大客户关系的提升来支撑各项业务目标的达成。

5. 支撑盈利：快速提升大客户的销售份额，有效提升客户关系管理的竞争能力，并支持企业盈利，支撑企业长久的业务成功。

课程特色：

· 体系有深度：本课程是国内研究大额产品销售最有影响力、最具深度的系列课程之一，其课程设计遵循国际上通用的案例研究五步架构：案例研讨—问题分析—解决方案—实际运用—提供工具。

· 训练有特色：采取“现场辅导+工具落地+行动计划”的训练方式，并以案例解读、小组讨论、多媒体演示、沙盘推演、情景互动等多种教学方式，让学员打开心门与老师一起思考、一起互动。
· 讲师更实战：讲师来自世界500强企业，十五年一线操盘、营销管理与营销咨询的丰富经历，既有大量的成功经验，也有失败的经验教训，尤其专注于工业品大额产品销售行业的深度研究。

· 工具可落地：本体系近几年已经被200多家企业培训后落地推进，30家企业进行过咨询体系建设，全面提升了大客户价值的贡献度和盈利能力。
课程主要内容：
	第一部分：大客户关系管理基础解读

   一、大客户价值识别

1、 大客户对企业的价值所在            
2、 谁是我的真正大客户

3、 大客户价值评估纬度                
4、 “大客户价值记分卡”的使用

5、 四类关键大客户的有效识别          
6、 大客户群管理战略制定

      落地工具：《大客户记分卡》

   二、大客户关系管理

1、大客户关系管理的核心目标           
2、大客户关系管理的四大纬度 

       3、战略性大客户的五步台阶

      落地工具：《大客户关系测评坐标》

   三、大客户关系管理现状评估
   1、单一大客户满意度分析与测试         
2、什么是大客户“钱包”份 额

       3、单一大客户关系分析与测试           
4、确定单一大客户关系发展阶段

      落地工具：《大客户关系测试评估模型》
第二部分： 组织客户关系管理与拓展

   一、组织客户关系的定义与价值

   二、组织客户关系管理的核心与关键点

        1、沟通    2、匹配

        3、联合    4、认同

   三、组织客户关系发展的四个阶段  

1、 初步合作关系层级标准               
2、 普通合作关系层级标准

3、 战略合作关系层级标准               
4、 伙伴合作关系层级标准

    落地工具：《客户关系层级评估计分单》

   四、基于分层级沟通机制的拓展方法

5、 高层会议与战略会议                  
6、 技术交流与服务支撑

7、 季/月度工作规划会                   
8、 商务互动与团队建设

9、 管理培训与专项考察                 
10、 日常家访与顾问公关

    落地工具：《各种沟通方式的运作关键点与细节》、《关键业务行为日历》

 五、会议服务的拓展方法与关键点

   倾听→ 区分→ 研讨→ 分享→ 行动计划→ 执行计划
 六、基于整合的战略匹配合作方法与关键点

    区分领域→ 针对问题→ 关键帮助→ 价值提升

第三部分：关键客户关系管理与拓展

   一、关键客户关系的定义与价值

   二、关键客户关系的层级标准与定向分析

       竞争态度→ 关键事件→ 业务指导→ 信息传递→ 接触与参与 → 品牌认可度
   三、关键客户关系管理的六个关键步骤

1、 客户组织架构与决策链梳理            

2、 定位关键人（显形与隐性）
3、 评估关键人关系层级现状             

4、 以关键人为主体，责任分工

5、 明确关键人关系管理目标              
6、 制定管理目标并进行监督
落地工具：《组织权力地图》、《关键客户关系现状评估表》

 四、关键客户关系拓展方法

1、 关键客户期望与个人需求分析          
2、 关键客户社交风格的定位

3、 关键客户个人关系平台建设           
4、 关键客户商务关系平台建设

5、 多种拓展手段的综合运用              
6、 各种法规、乡土习俗的避免

 落地工具：《关键人需求分析模式》、《客户关键拓展卡片》
	第四部分：普遍客户关系管理与拓展

   一、普遍客户关系的定义与价值

   二、建立以客户经理为龙头的全员客户关系管理

1、 分析普遍客户关系管理现状            
2、 分配客户关系建立责任矩阵

3、 制定目标与措施（纳入KPI）           
4、 定期普遍客户关系评估

5、 季度或半年考核与修正                 
6、 形成PDCA闭环管理系统

      落地工具：《普遍客户管理责任矩阵》、《普遍客户关系管理流程》

   三、普遍客户关系拓展方法

1、 商务活动（业务交流、现场会、技术培训、专项考察、合作里程碑活动等）
2、 团队互动（体育赛事、拓展活动、文娱交流、部门联谊、友好结对活动等）
3、 个人互动（节日活动、生日Party、家访活动、兴致切磋、郊游活动等等）
      落地工具：《普遍客户关系拓展平台规划书》

第五部分：大客户价值管理与提升

   一、大客户价值定义与价值

   二、大客户需求分析

1、 客户需求发展趋势分析                
2、 隐性需求与显形需求区分

3、 大客户需求识别与挖掘                
4、 怎么样才算为大客户创造价值

       落地工具：《大客户需求分析模型》、《大客户需求的冰山模型》

   三、大客户价值提升

1、 大客户价值提升的八大纬度            
2、 大客户价值提升的三重经典战术

3、 从产品价值到战略价值转变           
4、 大客户战略关键建立的四个要点

      落地工具：《大客户战略价值提升模型》

第六部分：大客户关系管理整体方法论

   一、大客户关系管理定义与价值

   二、大客户关系管理支撑体系建立

1、 大客户管理组织系统建立            

2、 大客户关系管理责任主体人细化
3、 分层分级绩效指标设定              

4、 专职管理人员的全业务目标考核 

      落地工具：《大客户关系管理循环轮盘》

  三、大客户关系管理年度业务规划（规划+目标）

1、 年度业务目标规划                   
2、 客户关系现状评估（三层面）

3、 认识短板与机会点                  
4、 匹配制定全年关系提升目标

      落地工具：《大客户关系提升年度规划书》

   四、大客户关系管理落地监控执行（目标+措施）

1、 分层分级管理目标确认               
2、 主体责任人责任清单明确

3、 制定行动计划与关键措施              
4、 定期稽核—结果与过程 

5、 责任主体人述职与研讨              
6、 例行、闭环与再总结提升

      落地工具：《大客户关系管理目标责任书》、《关键业务行为日历》

   五、大客户关系管理总结评估三原则

1、 关系管理“过程”与“结果”兼顾原则    

2、 关系评估“可统计、可衡量、可评估”量化原则

3、 关系总结“与过去比改进，与竞争对手比结果”相对原则

  落地工具：《大客户关系管理轮盘》在企业落地运用的步骤与基本管理原则




讲师介绍：包贤宗老师
· 广东培训网营销实战讲师
· 工业品精益营销专家
· 解决方案型销售管理专家
· 《赢家大讲堂》栏目特聘营销专家
· 国际ATA权威认证CMO\CBSA
· 西北大学MBA、中欧商学院在读EMBA

    包老师拥有十七年的大客户销售、项目型销售、营销管理的实践经历，经历了从销售一线到营销总监，从职业经理人到职业培训师的成功蜕变；在国内最大的合资制药企业西安杨森从事院线销售，三年内成长为公司最年轻的省区负责人；在世界500强艾默生电气，带领团队拿下多个行业大单，多次荣获“营销专家奖”、“杰出案例奖”，凭借良好的业绩与卓越的团队培养能力成为大中华区最年轻的大区总监；空降本土企业，励精图治，破立并重，调整营销管理部门，组建行业大客户部，迅速推动企业大客户市场的拓展，连续四年业绩连年翻番，创造了集团公司多项至今无人超越的销售记录。

投身于培训与咨询行业，先后进行了300多场次的培训与辅导，被学员评价为“本土最为实战、最接地气的实力派培训师”；先后为30多家企业进行了项目式与顾问式咨询服务，全面系统的营销诊断，精准到位的业绩改善方案，在快速推动销售业绩迅速提升的同时，逐步帮助企业优化组织架构、建立强有力的大客户开发推进体系、大客户项目管控体系、销售精英人才复制体系、强势团队的打造等，快速推动企业走上跨越式发展道路，现被国内十多家知名企业聘为常年营销顾问。
专业特长：大客户组织部门规划、大客户精益化操作（快速提升项目操作成功率）、大客户销售进程管理、营销管理体系搭建，销售人才素质模型、销售精英人才复制、强势团队文化培育、大客户做局与破局策略规划、大客户高层攻关、大客户与解决方案企业系统营销诊断、业绩突破方案设计等方面具有丰富的实战经验和独到的操作心得。
服务过的部分企业：

重庆智得热工、南玻集团、中南橡胶、智仁机电 、明珠电气、山工机械、山西青科恒安、金晶集团、上海迪特工业配件、南京中电电气、泰山电缆、烟台荏塬锅炉、武汉天元热工、瑞利比燃气设备、森泰真空电镀、华鹏母线、韩国现代工程机械、置恒工业配件、重庆青山工业集团、鸽牌电缆、白云电气、艾默生（中国）环境控制系统、西安特变、正泰集团、德力西电器、泰山电缆、远东电缆、西门子（中国）医疗集团、普天医疗设备、上海电信、浙大网络、信雅达、青岛雷讯、佳杰科技、八方电信、技嘉科技、金碟软件等。

报名回执表

	课程名称
	

	上课时间
	
	上课地点
	

	公司名称
	（发票抬头）

	联 系 人
	
	部门/职务
	

	联系电话
	
	手机号码
	

	电子邮箱（接收开课通知书，非常重要）
	

	参会学员姓名
	职务
	性别
	联系电话&手机
	Email

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	参会人数：_________人，费用合计：________________元； 付款方式：□ 转帐 □ 现金

发票类别： □ 增值税普通发票  □ 增值税专用发票（需提供一般纳税人开票资料）

备注：以上课程价格均含6%增值税

	收款帐号
	说明

	开户名：广州弘创企业管理咨询有限公司

开户行：中国银行广州番禺雅居乐支行
帐  号：6951-5775-6025
银行代码：104581012293�
纳税人识别号：440100783783477

支付宝收款

帐户：amyhr@163.com 户名：林创业
	1. 填写完毕请传真至：020-62320277或发邮件至：gdpx@gdpx.com.cn；
2. 我们将在开课前7天向您发送《开课通知书》；
3. 请于开课前3个工作日内将培训费用汇至我司指定收款帐户；
4. 如需要开具增值税专用发票，请提供如下开票信息：开票名称、纳税人识别号、地址/电话、开户行及帐号； 




我们的服务：公开课培训、企业内训培训、企业培训年度托管、企业培训咨询、户外拓展训练,如需要详细的培训
体系，请与我们联系，热线电话：4006228122，企业QQ：800015628。
《大客户关系管理与价值提升》2月26-27日 深圳 、4月22-23日 广州


   6月24-25日 深圳 9月23-24日广州 11月25-26日深圳





培训费：2480元/人











参训对象：工业品项目型销售企业总经理、营销总监、销售工程师、销售主管、销售经理、营销总监、服务总监、服务工程师、售前技术工程师等。





学员在培训结束后可以参加认证考试，成绩合格者由<<国际职业认证标准联合会>>颁发


<<高级营销管理师>>证书，认证费用：800元/人
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