


培训通知

主办单位：百朗教育集团  中培在线      热线   010-52115289
支持单位：人力资源和社会保障部中国国家人事人才培训网-百朗企业学院
国务院发展研究中心           中国企业联合会培训中心
          清华大学继续教育学院         北京大学民营经济研究院

一、课程介绍

当今社会，数据已经渗透到每一个行业和业务职能领域，成为影响企业生存的重要因素。销售作为每个企业不能忽视的重要环节，更是被要求不断的提升与创新。数据分析能为企业销售环节提供科学的依据，更提示我们现在的市场是一把握关键客户，掌控大客户的时代。

大客户销售涉及的金额比较大，参与的人员比较多，所以事情也就比较多，这样周期就拉得很长，而且销售的产品技术等相对复杂，竞争又比较激烈，这都增加了大客户销售的复杂性。销售人员面对项目好像进入了一个迷宫，两眼一抹黑，要么跟着感觉走，要么乱打乱撞，如果没有一个系统的方法，想顺利拿下订单可以说难上加难。本课程讲师有着十余年大客户销售经验，总结出了一套行之有效的大客户销售策略体系，学习本课程就像拿到了一张标注清晰的地图，再配备一台高精度的导航仪，让你瞬间明确自己的位置，下一步的目标，并且知道应该采取何种行动才能有效达成目标。快速实现成交率倍增！业绩倍增！收入倍增！
二、课程特点

    深入原理剖析、实战动作分解、系统流程打造、案例演练巩固
三、课程目标

掌握大客户类型、组织分析、战略分析、攻关技巧、渠道建设、流程管理、招投标策略及谈判技巧等。

四、课程对象

营销副总、销售总监、销售主管、大客户销售专员、一线销售精英

五、培训时间、地点

2017年8月24日至8月25日         地点：呼和浩特市

会务组根据各单位回传报名回执表，于开班前一星期以传真形式通知参加培训人员具体报到地点、乘车路线及相关注意事项等。

六、课程大纲

导言：数据对我们有什么用?

第一章  大客户销售概述
1、大客户销售的四个特征

2、大客户销售的三种模式：项目型销售、配套型销售、渠道型销售

3、三种类型的大客户及应对策略：交易型、顾问型、战略型

4、大客户销售团队管控之痛

5、大客户销售的“563”策略体系

6、大客户营销八大里程碑及销售漏斗

案例：“英雄”人物的管理之痛

第二章 大客户开发策略
1、寻找项目信息的方法 
2、理想客户模型的应用

3、电话邀约的技巧

4、客户拜访准备

5、建立信任的四个方法

6、寻找线人及组织分析

7、单一销售目标

8、定位策略

案例：老李通过线人拿下订单

第三章 大客户需求分析策略

1、四种购买影响者角色分析

2、影响者的三种影响程度分析

3、实力与风险分析

4、客户的四种反应模式及应对策略分析

5、接近客户高层的策略

6、寻找教练的策略

7、需求的分类及转化技巧

8、发掘需求的问话策略

9、胜利和结果分析

案例：400万的单子怎么丢了

第四章  产品方案呈现与能力证实策略

1、如何设计产品方案的四个方法

2、如何表达产品方案的六个技巧

3、FABE展示技巧

4、大客户竞争分析

5、实现产品差异化的两大策略

6、技术交流策略

7、方案确认的注意事项

案例：技术交流中陈总的失误

第五章  大客户招投标及重点攻关策略

1、重点公关的五项任务

2、搞定采购小组的两个问题

3、搞定高层的八个策略

4、搞定技术专家的六个策略

5、搞定采购主管的四个策略

6、招标成功的关键

7、设置壁垒的策略

8、招投标的八种攻杀策略

案例：某矿业集团的销售之道

第六章  大客户谈判签约策略
1、开出高于预期的条件 

2、避免对抗性谈判 

3、蚕食策略

4、应对没有决定权的对手 

5、服务价值递减法则 

6、应对僵局、困境和死胡同 

7、白脸-黑脸策略 

8、让步策略
9、收回条件 

10、七种实用谈判策略 

11、签约成交的注意事项

案例：谈判高手的对决

第七章  营销渠道建设与管理
1、厂商关系的四种类型
2、实现渠道共赢的三部曲

3、决定渠道模式的六大因素
4、渠道模式规划的三个方法
5、选择经销商的四个思路与六个标准
6、经销商需求发掘与说服策略
7、经销商日常管理的两个原则
8、拜访经销商的六个步骤

9、拜访经销商的六大任务
10、评估经销商的 六个标准

11、掌控经销商的七种策略

案例：如何实现渠道共赢

七、师资推荐

吴昌鸿   百朗教育签约销售顾问。资深顾问式销售专家、大客户营销专家、营销渠道管理专家、营销团队职业化训练专家、PTT国际认证培训师、中国百强讲师。吴老师拥有十余年一线工作实战经验及中高层管理经验，丰富的授课经验。曾任职大型通讯企业、汽车企业、广告传媒企业、快消品企业，先后担任过区域经理、销售总监、副总、公司合伙人。吴师一直在研究借鉴国内外的前沿营销与管理的理论和实战方法，并通过实践不断完善、提高。坚持把各种营销与管理方法论与实践深入结合起来。用最具实践价值的课程来指导更多的职场精英。让他们少走弯路、掌握技巧、更高效率的提升工作业绩。把复杂深奥的知识和理论演绎成科学、实战的方法、工具、流程，让学员即学即用。

八、认证证书

经培训后颁发百朗教育集团培训证书。根据《职业教育法》的规定，人力资源管理部门和用人单位可根据此证了解人员接受培训的情况，作为能力评价、考核、聘用和任职的重要依据。请学员准备身份证复印件1份，二寸证件照2张，提前邮递或现场报到时交至会务组。
九、收费标准

1、普通学员收费2800元/人，会员单位收费300元/人（含学费、资料讲义、学习文具、培训期间午餐），报到后统一开具发票；如需安排住宿，会务组可统一安排，费用自理。
2、推荐加入百朗2017年会员服务模式
会员单位享受百朗全国各省市400期培训班免交学费，不限人数，资料费300元/人次（含授课期间午餐费）
（一）体验会员培训费：9800元/年；
1.《百朗网络培训平台》,送20人在线学习帐号；
2.第七至第十六部分全国约60期精品课程，会员企业享受8折优惠。
（二）标准培训会员培训费：36000元/年；
1、免费送4天内训，推荐课程主题见附件：标准会员《2017年1-4天内训安排方案》；
2、《百朗网络培训平台》,送20人在线学习帐号；
3、第七部分至第十六部分全国约60期精品课程，会员期内免费赠送10人名额(免学费、资料费),超出部分会员企业享受7折优惠。
（三）中级培训会员培训费：98000元/年；
1、免费送6天内训，推荐课程主题见附件：中级会员《2017年1-6天内训安排方案》；
2、《百朗网络培训平台》,送60人在线学习帐号；
3、第七部分至第十六部分全国约60期精品课程，会员期内免费赠送20人名额(免学费、资料费),超出部分会员企业享受6折优惠。
（四）高级培训会员培训费：158000元/年；
1、免费送12天内训，推荐课程主题见附件：高级会员《2017年1-12天内训安排方案》；
2、免费使用《百朗网络培训平台》；
3、第七部分至第十六部分全国约60期精品课程，会员期内免费赠送40人名额(免学费、资料费),超出部分会员企业享受5折优惠。
十、报名方法与联系电话

   咨询专线：13366079585    QQ在线：604005378
   报名传真：010-52115289   联系人：杨 帆

附件：报名回执表

北京百朗教育发展有限公司

二О一七年七月十五日

大数据背景下——大客户营销策略与渠道建设高级培训班

报名回执表

请将报名回执表填写清楚后传真至010-52115289   杨帆 收  邮箱：604005378@qq.com
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	单位名称：　　　　　　　电话：（注明区号）　     　E-mail:

	本次培训班需解决的问题：
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