市场营销系列课程之：

大客户开发与管理技巧（2天）

【时间/地点】

7月22-23日北京    7月24-25日上海   8月26-27日北京   8月28-29日上海

9月23-24日北京   9月25-26日上海
【培训费用】3980元/人（包括会费，讲义，证书）
【课程收益】
各公司都非常重视大客户，因为他们使我们的生存之本，给我们带来重大的价值或潜在价值，所以开发和管理大客户就非常重要。但往往销售人员对大客户的管理缺乏系统的开发和维护方法，造成客户的投诉或流失。本培训课程就是为学员提供一套工业品大客户销售行之有效的方法和工具，从而有效提高大客户销售人员的成功率，并做好现有大客户的管理，使之为公司源源不断地创造价值。

【课程对象】
大客户经理，大客户销售人员，各类大客户开发人员、以及大客户维护与管理人员
【课程大纲】
1 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
2 带上销售的探雷器：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8种方法
2.5 工具：客户评估的6个标准
3 观察销售的显微镜：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：判断关键角色的评估模型
3.6 工具：制定销售作战地图
4 点燃销售的驱动器：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
5 亮出销售的通行证：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
6 开具销售的药方：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
7 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
8 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
张老师Richard
工商管理硕士（MBA），曾任某世界著名的的管理培训公司专职讲师多年，现为市场、销售等领域特约讲师。

张先生成功横跨4个完全不同的行业，涉及培训、生物制药、汽车涂料、通信制造，曾任三家公司管理人员、销售总监等，其中2家已经上市，他和所负责的部门平均年销售增长率超过80%，最高年销售增长率达到600%，年销售额达到2.6个亿。
10年团队建设和管理实践经验沉淀，3年管理咨询和培训过程中的不断梳理和总结，张老师在团队建设和管理领域已经形成了一整套独特、有效、简单的方法，这些方法已经帮助到超过100家来自不同背景组织（外资企业、国有企业、合资企业、民营企业、事业单位等）的2000多人；

张先生的授课内容系统，逻辑性强，采用互动、参与式教学，如和风细雨，润物细无声，使学员在不知不觉中已掌握所学知识，大有收获。

· [image: image2.emf]张先生主讲课程包括：

· 《卓越销售团队管理》（2天）
· 《成功的销售技巧》（3天）

· 《大客户开发与管理》 （2天）

· 《电话销售技巧》

· 《卓有成效的销售谈判》

· 《如何创造性解决问题》（2天）
· 《新任经理的管理技巧》
· 《高级商务演讲技巧》
· 《公共关系与危机管理》（2天）

· 《品牌维护与管理》

· 《卓越品牌管理》（2天）

· 《销售沟通技巧》（1天）
· 《练习30天，销售从此简单》（1天）

· 《市场营销全方位》（2天）

· 《品牌维护和管理》（2天）

· 《工业品营销》（3天）

· 《打造卓越产品经理》（3天）

· 《如何进行市场调研》（2天）

· 《如何制定市场计划》（2天）

· 《如何定价》（2天）

· 《新产品如何上市》（2天）

· 《如何做好市场助理》（2天）

· [image: image3.emf]张先生服务过的部分客户：

·   拜耳作物科学（中国）有限公司 
·   埃斯倍风电科技（青岛）有限公司

·   倍耐力轮胎有限公司 
·   博泽汽车技术企业管理（中国）有限公司 
·   搏力谋（上海）商贸有限公司 
·   常州百货大楼股份有限公司 
·   常州科勒发动机有限公司 
·   道达尔润滑油（中国）有限公司 
·   德立达亚迪技术开发（上海）有限公司 
·   迪砂贸易（上海）有限公司 
·   弓箭玻璃器皿（南京）有限公司

·   弓箭国际实业公司 
·   亨斯迈先进化工材料（广东）有限公司上海分公司 
·   家乐福（中国）管理咨询服务有限公司 
·   康宁光缆系统（上海）有限公司 
·   联合汽车电子有限公司 
·   林德（中国）叉车有限公司 
·   米其林投资（中国）有限公司 
·   南京扬子伊士曼化工有限公司 
·   宁波库贴汽车塑料有限公司 
·   欧尚（中国）投资有限公司 
·   奇耐联合纤维（上海）有限公司 
·   泉峰（中国）贸易有限公司 
·   山特维克矿山工程机械贸易（上海）有限公司 
·   上海德邦物流有限公司 
·   上海曼伦商贸有限公司 
·   上海苏尔寿工程机械制造有限公司 
·   上海天旦网络科技发展有限公司 
·   上海邮通科技有限公司 
·   圣戈班磨料磨具（上海）有限公司 
·   台达能源技术（上海）有限公司 
·   泰诺风保泰（苏州）隔热材料有限公司

·   万通（苏州）定量阀系统有限公司 
·   伟思富奇环境试验仪器（太仓）有限公司 
·   武汉太平爱克电线电缆有限责任公司 
·   中国移动通信集团广东有限公司 
·   中国移动通信集团广东有限公司深圳分公司

·   中化道达尔油品有限公司 
·   中冶连铸技术工程股份有限公司 
·   上海新傲科技股份有限公司 等等
王老师 Rice

王先生是对外经济贸易大学国际贸易系经济学学士；复旦大学－麻省理工学院国际工商管理硕士（International MBA）；并曾在瑞典斯德哥尔摩大学商学院学习国际商务。现任慧卓公司销售、领导力的等领域签约讲师。
在近20年的工作经历中，王先生曾在中国轻工业品进出口总公司工作，先后担任物流主管、销售经理和上海分公司副总经理。在担任上海分公司副总经理期间，实际负责分公司的全面运营，不仅对产品的销售和市场有更全面的体会，更积累了进出口公司的运营管理经验，从战略和管理的角度来加强销售和市场工作；2005年起王先生加盟了新加坡金鹰国际集团，负责集团主要产品在中国市场的大客户销售和管理，更加在管理实践中融会贯通了其在销售和客户管理方面的技能和经验；2009年起王先生开始服务于欧洲著名培训公司CEGOS（中国），进入管理培训行业； 2013年起王先生开始服务于慧卓等公司，凭借其多年的工作经验，为客户企业和学员分享其在销售、市场、客户管理等方面的心得。
王先生不仅通过学习，在企业的现代管理方面有丰富的知识和技能，也通过多年打拼，在企业的销售、市场和客户管理方面有较深的实践工作经验。
王先生在企业培训中逻辑清晰，内容丰富，并将理论和实践相结合，擅长和学员分享其以往的知识经验；亦能吸收国外先进课程的精华，将其传授给中国学员。王先生授课时能够带动学员参与，共同研讨各种问题和案例，并启发和引导学员自主找到解决方案，学员普遍反映受益匪浅。在针对企业客户的培训中，王先生会提供若干解决方案，能帮助企业切实加强管理，提高员工的素质和技能。
· [image: image4.emf]王先生主讲的课程包括：
· 《电话销售技巧》
· 《如何在电话中赢得客户》
· 《大客户开发与管理》
· 《大客户战略管理》
· 《客户关系管理》
· 《成功的销售技巧》
· 《卓越客户服务》
· 《卓越销售团队管理》等
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	上海巴斯夫聚氨酯有限公司
	博世（中国）投资有限公司
	飞利浦（中国）投资有限公司
	上海西门子开关有限公司
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	上海高桥加德士润滑油有限公司
	吉田建材苏州有限公司
	江苏常牵庞巴迪牵引系统有限公司
	上海诺华动物保健有限公司
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	梅里亚动物保健有限公司
	伟巴斯特车顶供暖系统（上海）有限公司
	福斯润滑油（中国）有限公司
	亨特道格拉斯工业（中国）有限公司
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	格兰布朗（上海）商贸有限公司
	苏州工业园区生物纳米科技发展有限公司
	先正达（苏州）作物保护有限公司
	宝适汽车部件（太仓）有限公司


肖老师
IPTS国际职业培训师行业协会高级职业培训师
国际注册心理咨询师

· 主要职业经历：

      清华同方安全事业部大区经理、部门经理

      法国布尔有限公司销售总监

      三家咨询公司的销售部经理、培训总监

      10年以上销售实践经历，6年以上团队管理经验

      针对IT、通信、金融等行业多年职业培训经历

· 主要社会职务：

      北京华旗资讯数码科技有限公司特聘讲师

      北京三一盛世技术培训有限公司特聘讲师

· 授课风格：

      在授课风格方面，运用教练技术、催眠、心理咨询等专业手法，语言简练易懂，思路清晰；喜用故事，生活实例阐释道理；讲究实战性，深入浅出；在讲课中肖老师善于运用视频展示，小组讨论、角色扮演、案例分析等培训方式让学员在互动中体验真谛，在轻松的氛围中掌握所学技能。
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肖先生主讲课程包括：

· 《卓越销售团队管理》（2天）
· 《成功的销售技巧》（3天）

· 《大客户开发与管理》 （2天）

· 《电话销售技巧》

· 《卓有成效的销售谈判》

· 《新任经理的管理技巧》
· 《提问式电话行销技巧》

· 《营业厅主动营销技巧》

· 《大客户销售技巧》

· 《顾问式销售技巧》

· 《售后服务技巧》

· 《抱怨投诉处理》

· 《如何做一名优秀的主管》

· 《8090后员工管理》

· 《工作就是责任》

· [image: image23.png]syngenta

S



肖先生服务过的部分客户：

· 电信业：北京移动、吉林移动、哈尔滨移动、甘肃移动、安徽移动、新疆移动、驻马店移动、周口移动、平顶山移动、许昌移动、吴江移动、张家港移动、黄冈移动、鄂尔多斯移动、湛江移动、普洱移动、常熟移动、北京联通、甘肃联通、新疆联通

· 金融业：广发北京分行、中国银行株洲分行、镇江邮储，中国银行威海分行，工商银行温州分行、甘肃建行、建设银行镇江分行、招商银行镇江分行，农业银行南通开发区支行，光大银行、中信银行天津分行、中信银行苏州分行、上海银行天津分行、江苏银行深圳分行、江苏银行镇江分行、深圳发展银行、邮储银行宁波分行、邮储银行赤峰分行，信用联社寿宁分社，信用联社福鼎分社，信用联社蕉城分社，信用联社古田分社，台州信用社，厦门国际银行福州分行，南京银行，PICC中国人保、中国人寿、中再保险集团、新华保险、泰康人寿，华夏基金、信达证券、鹏华基金

· 制造业：万东医疗、熔盛重工、东软飞利浦医疗、中联环卫、特种防伪科技、隆高科实业

· It行业：爱国者、东软集团、中软集团、北京圆方科技、新晨科技股份、朗新天霁软件、宇信易诚科技、麒麟网信息科技、飞天诚信科技、天地科技股份、金航数码科技、思创数码科技

· 其他：国家大剧院、盛达森国际、通州电力   
· 客户见证：

肖老师的课着重从内在心态进行切入和调整，让我们对工作和个人成长都有了重新的认识和规划，大家都感觉得到了一次心灵的撞击， 收获颇丰！                       

——爱国者培训主管徐老师

肖老师的课程既生动活泼，又很实用，我们的学员都反映学到很多实际的技能和技巧。

                                          ——广发北京分行主管全老师

肖老师的职业化课程从心态和思想入手，针对学员进行了很好的梳理和规划，我们都很喜欢，对我们有很好的帮助。 

——兰州移动培训主管宋老师

肖老师很专业，也很敬业，能根据我们的企业的实际需要进行课程内容和实战演练设计，让大家学以致用。                                         

 ——国家大剧院市场部黄经理

我很喜欢肖老师的课程，案例丰富，逻辑性强，深入浅出，希望有机会再听到。

——中软集团贾老师
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