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《项目销售与大客户开发》

培训时间：2017年12月8日 一天  9:00-12:00  13:00-16:30
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、销售经理、销售代表等
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：
· 能够对大客户的销售过程有一个非常清晰的脉络；

· 懂得自己现有在客户心目中的位置和所处的环境； 

· 通过对不同信息的分析，掌握客户的动态需求和走向。
· 了解客户的深层次需求和心理动向
· 介绍销售漏斗原理，引导客户的需求。
· 把握客户的心理状态，摸清他们的心理需求
· 运用有效的询问和分析工具，制订未来的行动方案
· 通过分析工具和思维训练、掌握处理人脉关系的方法。
· 将销售策略运用于工作，提高个人的影响力，保证项目的成功。
前    言： 

您是否了解您的销售人员是否有就一个大单独立与客户沟通、谈判的能力和功底？您是否认为他们应该掌握必要的步骤、方法和策略？您是不是也渴望得到一套现实可行的大客户销售工具？您是否为您的销售人员的年轻和经验不足，不能很娴熟地与客户内部不同人员打交道而感到困惑和焦虑？您是否有过这样的经验：曾经为销售人员提供过大量的产品、销售技能培训，而实际工作中却见不到太大的效果？
本课程不是一个基础的销售技巧课程，它将从始至终为您展现，在一个完整的销售案例中，如何把握好客户的的需求和关系，通过怎样的方法和形式了解客户的需求以及客户对您的人员和产品的看法，如何捋清与客户和客户内部人员的关系，怎样根据销售中不断发生的竞争情况，制定一个好的策略和行动方案让您的人员在处理客户关系和防止竞争对手进入方面，做出有效和具有深远意义的决定。
敬请带着您销售中遇到的难题，步入博思嘉业12月8日培训现场，与中国著名实战派培训专家韩先生现场对话！
课程要点：
	一、大客户销售的核心概念

1. 销售可以帮助解决客户什么问题

2. 大客户销售的特点

3. 大客户销售的过程是怎样的

4. 客户是如何看待传统的销售人员的

5. 销售人员应该具备的素养和技能

6. 销售人员的自画像

二、客户决策层的分析

1. 分析和弄清客户的组织结构 

2. 客户的决策链条是如何组成的

3. 对方决策人出现的顺序

4. 每位参与者的角色和作用

5. 不同部门和职位的关心与要求

三、如何就客户的需求进行深度探测

1. 掌握帮助客户发现需求的方法

2. 销售人员经常犯的错误

3. 避免主观判断、错判客户的形势

4. 学会如何使客户产生购买兴趣

5. 学会挖掘客户需求和愿望的技巧

6. 怎样引导客户的需求，变成现实的交易

7. 掌握获得客户资料和情报的指导方针

四、如何捋清决策流程和搞好与决策者的关系

1. 找到项目的线人和突破口

2. 怎样做线人的具体工作

3. 了解客户购买的动机，客户要解决什么问题

4. 分析客户购买的六大动机

5. 客户的“公心”和“私心”是什么

6. 分析客户把门者的需求和心理，如何使你入围

7. 搞懂客户把关者的需求和心理，强调哪些因素

8. 弄清使用者的需求和心理，如何引导沟通

五、怎样在招投标中始终让自己处于有力的销售位置

1. 在错综复杂的形势中如何客观地分析项目现状

2. 有很多竞争对手卷入的情况下，怎样展现你的优势

3. 了解影响销售的主要因素

4. 分析影响销售的重要要素
5. 提供分析现状的工具和策略

6. 如何进行正面和负面的分析和评估

7. 怎样扬长避短、因势利导

8. 建立达到销售目的的总体策略和手段

六、怎样处理与客户内部搅局者的关系

1. 决策层与人脉关系的把控

2. 把握决策者与影响者

3. 高度参与低度参与的解析

4. 可能出现的四种情况

5. 决策过程中的客户角色的转换

6. 客户当初与现在的角色

7. 应对的行动策略和方案

七、归纳和总结销售的进程，采取正确的行动

1. 确定主题拜访的脉络

2. 了解每一阶段的发展和变化，制定下一步行动方案

3. 将大目标化解为小目标，建立销售的里程碑

4. 销售目标和过程及进度工具表

5. 对销售人员的最终有效建议

八、总结与收尾 结合课程，制订个人目前销售行动计划，将理念化为动作


韩先生  博思嘉业企业管理咨询有限公司高级培训师
一、讲师经历
工商管理硕士，曾任深圳华南集团进出口贸易部经理、美国AMF保龄球机构区域销售经理、香港保得工程有限公司北方区域经理、Mercuri International（麦古力国际）商业顾问（欧洲最大的培训机构）、Achieve Global（美国智越）专职培训师（北美最大的培训机构）哈佛商学院认证讲师，2004年中国十大培训师。
曾任大型著名国际及国内知名公司的部门经理及高级管理人员，其专长集中在市场营销、企业管理等：韩老师具有10年多的培训经验，16年的市场、销售和8年的管理经验。作为企业高级咨询顾问和培训师，为各类企业和公司做过大约500多场的培训。受训人数多达几万人。受训客户集中在IT、通信、医药、制造业和其他类别的客户上。韩老师擅长营销和管理课程，教学和实战经验丰富，功底深厚。实战性强和培训科班出身的他多以案例教学为主，注重与学员的高度互动。寓教于乐，风趣幽默。其倡导的以结果为导向的“快乐培训”深受广大学员的好评。
三、授课风格

其深厚的市场和管理功底和经验、100%的倾情投入，体现出充分的激情，有着强烈的感染力，加上诙谐、幽默的表现形式和手法。
四、擅长的课程有

《赢在大客户之十大工具》、《解决方案的销售技巧》、《大客户渗透策略》、《专业谈判技巧》、《推销中的异议处理》、《店面销售技巧》、《目标销售与业务管理》、《管理与领导艺术》、《团队与合作》、《执行力》、《有效解决问题》等。
五、曾经服务过的主要客户有

西门子、黑龙江移动、河南移动、北京市通信公司、康柏、东芝三广、北京大发正大、巨龙集团、国能集团、可口可乐、浪潮集团、李宁、北大方正、中国吉通、美国北鹰、中国铁通、阿克苏化工、太诺化工、河南耐火材料研究院、泰康人寿、中国图书进出口集团、中远房地产、正大集团、华夏媒体、神州数码、三星、中关村数据、东方集成、腾图集团、中化集团、首钢环星、用友软件、中国工商银行、苏泊尔、美的空调、山东三联电子、杭州大北农、艾默生电气、中国电子器材总公司、中国航天科工集团、艾科泰、东软集团、奥的斯、博威讯通、瑞生药业、兆君集团、中国建筑材料总公司、信天通信、南方都市报、浙江天圣控股集团、合纵科技、联动优势、格林集团、好丽友、京都房地产、交大铭泰、上海贝尔、合能集团、东风集团、清江电机、中国福彩中心、三维药业、利尔耐火材料，BD，kingston等。[image: image1.wmf]
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