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定向引爆式大客户销售
2月24日（周五）
【课程背景】

·  “十年不开张，开张吃十年”，大客户销售是一个漫长的过程，问题是如何评价自己在没开 张的十年中每一步都是朝着成交的目标前进呢？

·  如果要对大客户销售进行庖丁解牛，大客户销售应该分成几个阶段，每一个阶段的里程碑到   底是什么呢？

· “如果式子列对了，答案自然就是对的”，可是大客户销售每个阶段的工作目标、工作内容有哪些？应该发起哪些销售动作/关键行为？这一阶段有哪些销售工具可以使用？销售人员应该具备哪些技能呢？

· “商场如战场”，如果要向客户进行有针对性的进攻，如何精确制导，有效出击呢？

·  销售理念听了无数，轮到实际工作中，一个也不会用。针对客户定向引爆，有哪些实际的方法、实用的工具呢？

· 《定向引爆式大客户销售》是专门针对大客户销售研发的课程，针对大客户销售的特殊性，结合心、体、技三层的课程结构，使参训者正确掌握、轻松学习，工具熟练使用，是深受企业喜欢的一门课程。

【课程收获】
· 了解大客户销售中客户的决策方式，购买特点，行为心理，有针对性地组织销售活动。

· 针对大客户销售的7步骤，明确各阶段工作目标、工作内容、销售动作/关键行为，训练参训者掌握每一阶段的销售工具，具备相应的销售技能。

· 将销售策略、最新销售心理学与销售技巧完美结合，帮助学员在实际工作中运用自如。
【师资介绍】
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 李成林  实战型咨询式营销培训专家
清华北大浙大人大客座教授。从事营销管理工作23年，18年企业营销一线工作经验。先后在可口可乐、力邦集团、鼎天集团、海星科技集团担任过品牌经理、营销总监、销售副总、总经理、营销副总裁等职务。500余场培训演讲经验，权威理念、正确态度、具体技能，讲、练、用三位一体的课堂培训模式，带来实效的培训效果，使之成为最受企业主欢迎的培训师。核心课程：《商务谈判》《大客户销售》《创新营销》《品牌营销》《商业模式》《商务沟通》等。


【课程大纲】

	一、先入为主：大客户销售基础

1.1 客户为什么购买？

1.2 工具：客户购买方程式

1.3 大客户销售3种模式

1.4 顾问式销售的本质

1.5 方法：在客户的头脑中植入有利于你的采购标准
1.6 大客户销售的“七剑”

1.7 方法：给销售推进的每个阶段建立里程碑
	二、销售的探雷器：客户开拓

2.1 客户开拓阶段的3个步骤

2.2 工具：客户画像技术

2.3 工具：从存量客户归纳出贵公司的客户特征

2.4 按图索骥找到目标客户的12种方法

2.5 工具：客户评估的6个标准


	三、销售的显微镜：客户分析

3.1收集资料4步骤

3.2方法：发展内线

3.3工具：客户购买魔方

3.4工具：不同采购者关心的核心

3.5工具：判断关键角色的EHONY模型

3.6工具：制定销售作战地图
	四、销售的驱动器：建立信任

4.1销售的核心是信任关系

4.2方法：客户关系发展的4个阶段

4.3工具：销售中3方面信任如何建立

4.4方法：销售人员建立信任的6种方法

4.5工具：客户4种沟通类型与应对策略

	五、销售的通行证：挖掘需求

5.1工具：企业的2类需求

5.2工具：个人的7种需求

5.3方法：绘制客户需求树

5.4方法：Spin的需求开发过程

5.5方法：如何控制销售沟通过程
	六、销售的药方：呈现价值

6.1方法：FABE法

6.2制作建议书的8项内容

6.3方法：使建议书演示效果提高4倍的秘诀

6.4工具：处理客户异议的5步骤

6.5方法：排除客户异议的3种实效方法

	七、争取销售的人参果：赢取承诺

7.1工具：试探成交

7.2 如何“讨价还价”

7.3工具：议价模型

7.4工具：谈判设计的3个维度

7.5谈判3个阶段及实战技巧
	八、套上销售的保鲜袋：跟进服务

8.1售后跟踪的5大问题

8.2方法：启动销售的无穷链

8.3工具：交叉销售检查表

8.4方法：客情管理与维护的6大方法

8.5方法：客户群体组织化


【适合对象】
企业总经理、副总经理、总监、销售部大区经理、销售总监、大区经理、销售经理等；

【讲座地点】：北京·西郊宾馆（详见开课通知）

【收费标准】：2300/天/人（包括：讲座、讲义、午餐、停车等）
【缴费方式】：支票、电汇、现金，学员在收到《报名确认函》后可汇款至指定账户，也可现场缴纳。
户  名：北京世纪名萃管理咨询中心
开户行：兴业银行北京上地支行
帐  号：3210 9010 0100 1970 84
【报名流程】：请填写末尾的报名表，传真至：010- 62427285 朱浩收，我们收到传真后即发放《报名确认函》，学员收到《上课确认函》后办理入学、交费等相关手续。
【报名咨询】 ：联 系 人：朱浩  老师                 手   机：18911961497
电    话：010-62427285                 
E—MAIL：bjzhu_hao@163.com                        网       址：www.chcxo.com 
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