[bookmark: OLE_LINK1]《客户关系管理与渠道管理》

课程对象：营销总经理/副总、市场总监、大区经理、营销经理/总监等中高层管理者
主讲老师：程老师
· [image: 程广见]营销管理实战派讲师；
· 清华大学、北京大学、复旦大学等总裁班、营销总监班特聘讲师；
· 清华大学国家CIMS中心营销管理与创新实战高级研修班主讲老师；
· 连续七年荣获影响力教育集团年度金牌讲师称号。
课程收获
[image: QQ图片20141222152215]
一、 
找讲师、公开课，上诺达名师网，中国最大的培训平台  http://qy.thea.cn/
获得与现有渠道资源建立伙伴关系的策略和方法；掌握科学的渠道关键客户销售流程；掌握挖掘客户需求的以“次序技术”为基础的提问技巧；掌握渠道动力模型，并学会根据自身的营销战略选择适合的渠道模型；防范渠道信用风险，找到经济危机中新的利润增长点。
通过不同模块的设置，引用大量实例、案例分析和课堂讨论，从理论和操作两方面入手，为渠道管理者提供了清晰的理论认识和实用的操作方法，协助渠道管理人员理性面对挑战。实战模拟、角色扮演、趣味游戏等方式帮您轻松掌握客户接触技巧。

课程大纲
第一单元：客户关系营销

1.客户关系管理的定义
2.关系管理的营销学基础
3.关注决定客户采购的五个要素
4.关键客户拓展的六个步骤
5.销售漏斗与机会管理
6.“采购氛围”
7.案例研讨与分析技巧

第二单元：掌握与不同偏好特点的客户建立关系的工具：全脑测试及分析

1.谈判前的几种实用心态调整技巧
2.工具一：了解4种谈判对手
3.4种谈判对手特征、谈判能力与应对方法
4.工具二：‘全脑优势图’
5.找到自己的‘全脑优势图’
6.详解‘全脑优势图’在实战中的使用
7.案例讨论：销售谈判结果判断
8.‘次序技术’提升沟通的针对性

第三单元：渠道动力模型与经销商团队的管理
1. 
2. 渠道开发的拉力与推力
3. 四种渠道动力模型描述
4. 渠道动力模型的演变
5. 坐商到行商的转变/业务员时代的终结
6. 销售团队的组织结构及优化
7. 指导经销商做好团队建设与管理
8. 面对下属的低绩效应对方法—辅导与激励
9. 视频研讨：如何激励下属达到更高业绩？

第四单元：渠道信用管理与回款技巧

1．四种渠道动力模型描述
2．渠道动力模型的演变
3.企业新的利润增长点——信用管理
4.营销战略思考：赊销的利弊分析
[bookmark: _GoBack]5.信用管理部门的合理设置及人员配备
6.了解对手：如果你是债务人？
7.4种债务人与3种收款人
8.渠道商常见拖延借口分析及应对策略
9.逻辑技术解决客户谈判借口
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针对此次课程您希望解决哪些问题？（重要指数：★★★★★）
1、                                                               
2、                                                               　
3、                                                               
温馨提醒：按问题重要性依次填写（最重要的请写在最前面），以增强培训的针对性，提升培训效果。
地址：深圳市南山区科技园中区科苑路15号科兴科学园B1-402室电话：0755-61608961；传真:0755-83654710
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