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《大客户开发中的“诊”与“治”》
培训时间：2016年9月2日 一天  9:00-16:30
培训投资：人民币1980元/人(含培训、资料费、茶点、文具费等)
培训地点：北京海淀区（详细请报名后索取确认函）
培训对象：销售总监，市场总监，销售经理，市场经理以及企业各层营销管理人员
培训方式：讲师授课、案例分析、小组讨论、角色演练、视频分享及游戏活动。
培训目标：1.  了解大客户的定义及开发策略；
2. 掌握针对大客户的销售模式及顾问式销售技巧；

3. 挖掘大客户的需求，并结合实例进行推荐产品；
4. 如何为大客户提供优质的客户服务及销售人员的自我修炼

前    言：
作为一名在职的工作人员，你如何思考下述四个问题：

· 作为学校与研究机构的专家，他们的研究成果需要的是智商；而每天接触不同用户，解决各种问题的销售同仁，我们的销售业绩更需要的是情商，理论的学习与理论在工作中的运用，谁更重要？

· 医生对病人的治疗，先诊断再治疗， 其中的诊断至关重要；销售对不同客户的开发同样有发现需求与满足需求两个阶段，我们要掌握的是解决具体问题的工具，还是提高分析与判断问题的技能？

· 优秀的企业看似遥遥领先，知名的品牌似乎占尽了优势！难道这些对手始终一帆风顺，在市场拓展的过程中没有挫折？他们取得成功的经验，与发展中的教训，哪些内容更容易给我们带来觉醒？

· 传统的培训通常是按照既定的内容按部就班，参加培训的学员与企业因背景的不同，学习效果相对有限；而咨询式培训则强调的是针对具体问题的解答；你对知识学习与解决具体问题，谁更期待？

敬请带着您管理中遇到的难题，步入博思嘉业9月2日培训现场，与中国著名实战派培训专家鲍先生现场对话！
课程要点：
	《大客户开发中的“诊”与“治”》主讲：鲍先生（9月2日）

	引言，思考一些最基本的问题

· 除了价格，我们与对手的差异，还有哪些？

· 在这些区别与不同之中，我们有哪些特点与优势?

· 我们如何利用这些特点与优势打击对手，赢得客户？

· 在客户与市场开发过程中，最大的的障碍时什么?
★ 案例讨论：美国通用电气公司家电事业部在中国市场的开拓
前言：大客户的不同类型及其不同贡献：
一、大客户的定义以及核心开发策略：
· 合作金额大的客户：稳
· 行业影响力大的客户：快

· 发展潜力大的客户：早
· 公司指定的战略客户？

★ 案例分析：西门子公司在烟草行业的开拓
二、大客户是如何产生的？
· 1.是培养的结果
· 2.是努力的结果

· 3.是机遇的把握

· 4.是谋略的体现
★ 问题思考：大胜靠的是什么？为何我国的百年老店如此之少？

第一章 知己知彼，百战不殆：
 

一、信息充分, 分析准确;

二、计划清晰, 分工明确;

三、组织得力, 行动保障;

四、责任落实，有奖有罚；

★ 案例分析：施耐德低压电器产品如何通过商务与技术的对比，发现不足，确定方向

第二章 针对大客户的销售模式

一、整合资源， 创新思维
· 三个不同层次的竞争

· 三种不同方式的思维

· 整合资源，创造优势

· 积极创新，不进则退

★ 案例分析：GE公司奥运会成功案例分享

             GE公司亚运会失败案例总结
二、发现需求， 满足需求
· 客户的潜在需求规模

· 客户的采购成本

· 客户的决策者

· 客户的采购时期

· 我们的竞争对手

· 客户的特点及习惯

· 客户的真实需求

· 我们如何满足客户销售是什么

★ 角色演练：如果你是这家公司的销售人员，在以下三种客户的需求之下，将如何行动？
第三章 针对大客户的SPIN顾问式销售方略

一、传统销售线索和现代销售线索

二、什么是SPIN提问方式

三、封闭式提问和开放式提问

四、如何起用SPIN提问

五、SPIN提问方式的注意点
第四章 如何了解或挖掘大客户的需求

引言：赢得客户信任的第一步—客户拜访

一、初次拜访的程序

二、初次拜访应注意的事项：

三、再次拜访的程序：

四、如何应付消极反应者

五、要善于聆听客户说话

· 多听少说的好处

· 多说少听的危害：

· 如何善于聆听

六、了解或挖掘需求的具体方法

· 客户需求的层次

· 目标客户的综合拜访

· 销售员和客户的四种信任关系

· 挖掘决策人员个人的特殊需求

第五章 如何具体推荐产品

一、使客户购买特性和产品特性相一致

二、处理好内部销售问题

三、 FAB方法的运用

四、推荐商品时的注意事项

· 不应把推销变成争论或战斗

· 保持洽谈的友好气氛

· 讲求诚信，说到做到

· 控制洽谈方向

· 选择合适时机

· 要善于听买主说话

· 注重选择推荐商品的地点和环境

五、通过助销装备来推荐产品

六、巧用戏剧效果推荐产品

七、使用适于客户的语言交谈

· 多用简短的词语

· 使用买主易懂的语言

· 与买主语言同步调

· 少用产品代号

· 用带有感情色彩的语言激发客户

第六章 排除妨碍的有效法则

一、对待障碍的态度

二、障碍的种类

三、如何查明目标客户隐蔽的心理障碍

四、排除障碍的总策略
第七章 如何做好大客户的优质服务

一、优质服务的重要性

二、四种服务类型分析

三、如何处理客户的抱怨和投诉

· 客户投诉的内容

· 处理客户不满的原则和技巧

第八章 大客户销售人员的自我管理和修炼

成功销售人士的六项自我修炼

· 建立在原则基础上的自我审视的修炼

· 自我领导的修炼

· 自我管理的修炼

· 双赢思维人际领导的修炼

· 有效沟通的修炼

· 创造性合作的修炼


鲍英凯  博思嘉业企业管理咨询有限公司高级培训师
1、 讲师介绍
· 北京大学经济系研究生；
· 美国南加州大学（USC）工商管理硕士；
· 营销学、客户分析学、谈判技巧专家，资深营销管理培训。
2、 讲师背景

曾任荷兰飞利浦、德国西门子、法国施耐德等国际知名公司的经销商管理、大客户经理、销售经理、市场总监等职位。

目前仍就职于财富500强企业，担任大中华区的营销管理工作。具有丰富的商业实战理论基础与实践经验，包括渠道管理、大客户管理、销售技巧、商务谈判、销售团队建设等全方面流程培训，拥有丰富的针对中高层管理人员和一线销售人员进行培训和管理的经验。以独到的管理营销经验，讲解结合互动、情景式培训，基础知识与实际运用并重，注重受训人员的感悟及参与。培训方式灵活，语言幽默精辟，培训现场学员参与性强，气氛热烈，广受参训学员的强烈好评。

3、 授课风格

鲍老师作为拥有知名企业任职背景的职业讲师，作风严谨务实又不失轻松快乐。他将自身的学术背景和丰富的工作经验融入培训实践中，使技能培训效果得到增强，从而超越了单纯技能培训的局限性。以学员为中心、注重激发学员互动提问的授课方式，深得学员和客户爱戴及各个培训机构的信任。

四、主讲课程

   《无惧挑战-金牌销售的大客户开发和维护》、《销售渠道建设与管理》、《工业制品的销售与队伍建设》、《经销商管理》、《中层营销管理人员的管理技能》、《团队管理》、《双赢谈判技巧》、《大客户管理》、《激励技巧》、《目标管理》、《市场营销》、《销售技巧》、《绩效管理》、《情景管理的艺术》等；

五、培训过的部分客户

    美国AQA公司、IBM中国有限公司、ABB集团、华为、中兴通讯、海格、德国菲尼克斯电气、青岛中化实业、奥林巴斯、联邦快递、汇丰银行、长城集团、万丰奥特控股集团、西安德宝、江苏华通、天津市达恩机电、清华同方、清华万博，富特波尔容器有限公司、青岛海尔、博科信息产业深圳有限公司等。
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