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____________公司/阁下，诚邀您单位参与《大客户的开发与管理》课程！
大客户的开发与管理
【主办单位】广东广培网企业管理有限公司 www.gdpx.com.cn
【开课时间】1月12-13日 广州   5月27-28日 深圳  9月10-11 广州  12月7-8日 深圳 
【参训对象】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等。
【学习费用】RMB4280元/人，（费用含：学习费、教材、午餐、茶点、税）

【报名热线】Tel：400-622-8122  020-62325233/ Mob：13922120488（微信同步） 

 QQ373029861 企业QQ：800015628  
注：此课程我们可以提供企业内部培训与咨询服务。[image: image3.jpg]



课程背景：

德鲁克说：“企业的核心工作就是为客户创造价值”，可见客户是企业的重要资源。传统时代是“买”的没有“卖”的精，互联网时代是“卖”的没有“买”的精，目前市场普遍是产能过剩，客户稀缺的状况，根据20/80法则,大客户是企业的重要资源，如何开发维护?
课程收益：
通过学习掌握客户开发的技巧、提升员工的综合素质，掌握客户的资信管理，减少公司的风险，熟悉成交技巧、应收账款管理、增加客户满意度，正确处理客户投诉等大客户管理中的重要方法与技巧。
授课方式：
采用课堂讲授与课堂讨论相结合的方式进行，课堂讲授要求理论结合实际，运用大量案例和教学实例，深入浅出、旁征博引，要求讲师运用电脑多媒体课件和网络技术作为教学辅助工具，同时配备课堂练习，现场互动以消化老师的课程内容。
课程主要内容：
	第一部分：大客户的开发
1. 客户信息如何来？

2. 市场调研数据的使用 
3. 行业与区域市场形状 
4. 考察市场的五勤系 
5. 我为什么找不到客户 
6. 寻找客户的方法有哪些
7. 客户分析的四个重点
8. 客户开发的十大误区
9. 如何让客户主动找我们
10. 案例：这张客户信息表的问题在哪里？
11. 工具：开户开发的十大思维
12. 工具：头头是道的运用

第二部分：大客户的拜访


1. 销售拜访的常见错误 

2. 拜访前的准备

3. 如何自我介绍

4. 怎样将异议变为机会?

5. 随时小心我们的“雷”

6. 提问的常见类型

1) 暖场类问题
2) 确认类问题
3) 信息类问题
4) 态度类问题
5) 承诺类问题
6) 顾虑类问题
7. 我们会听吗？

8. 我们会说吗?

9. 业务人员的精神面貌

10. 工具：介绍产品的FABE模式

11. 案例：如何建立产品的信任状
第三部分：大客户的成交


1. 样板市场与样板客户

2. 如何建立个人信任感 

3. 如何寻找契合点 
	4. 如何营造成交氛围？

5. 搞定大客户的四项基本原则 

6. 大客户成交预测五步法 

7. 成交的七大信号

8. 产品不如卖方案 

9. 业务费用不够怎么办

10. 成交的八种方法卖

1) 直接要求成交法 
2) 非此即彼成交法 
3) 特殊让步成交法 
4) 最后机会成交法
5) 激将成交法 
6) 假设成交法 
7) 小点成交法 
8) 保证成交法 
11. 案例：“倔处长”是如何突破的

12. 工具：客户企业的两张图

第四部分：大客户的管理


1. 客户满意度管理

2. 客户要求降价怎么办

3. 客户关系的管理

4. 大客户的分类管理 

5. 客户顾问试营销 

6. 客户投诉怎么办

7. 客户的相处六大技巧

8. 应收账款的管理

9. 大客户经理胜任力模型

1) 见微知著的能力

2) 数据分析的能力 

3) 慧眼识人的能力

4) 调动资源的能力 

5) 写方案的能力

10. 工具：向客户的八大输出

11. 案例：创维的顾问营销
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讲师介绍：喻国庆老师

· 广东培训网营销体系运营管理专家；
· 三株药业中国营销第一企企划经理  

· 可口可乐(合肥灌装厂)世界第一品牌销售主管

· 三星科健上市公司产品经理/市场部总监，营销总经理

· 创维集团上市公司/家电巨头通讯事业部市场总监

· 大赢数控 光电设备龙头企业大客户总监

喻国庆老师拥有消费品、药业、工业品、家电、通讯、咨询行业丰富的企业一线营销与营销管理经验；曾在外企、上市公司、民营企业、咨询公司工作，长期从事营销工作涉及不同行业，但是一直坚守营销岗位，从业务员做起，一直到营销总经理，涵盖营销的方方面面，精通营销体系的各个环节，具备专业的分析、判断、处理问题的实战能力。十五年的操控全国市场的经历，管理过5000人的营销队伍,取得出色的销售业绩，擅长营销体系建立；渠道整合与创新、优质经销商打造；品牌建立与策划等全方位的营销咨询辅导、落地实施。

擅长领域：
企业营销战略方向:   咨询、诊断、规划； 企业营销问题诊断； 市场调研及问题梳理；
营销体系建立与管理:  营销团队的选、育、用、留； 营销技能提升； 营销分支机构的远程管控；
营销体系绩率的提升:  年度营销计划制定与执行； 样板市场与样板客户的打造； 渠道活力提升； 终端动销及生动化设计

营销体系内部管理系统建立:   应收账款管理； 库存管理； 客户分类及管理； 企业信息化管理及营销数据分析； 企业商务管理规范及合同管理； 优秀客户辅导及能力提升；
品牌建设与推广:   品牌及产品定位； 品牌传播、企业形象打造； 促销活动策划与实施； 形象代言的操作； 企业VI的设计； 
部分成功案例：

劲牌公司咨询辅导：经过渠道变革和企业战略规划、进行了厂商一体化的产业价值链整合，人员数量大幅削减，销量由25亿增长到75亿。

章贡酒业根据地保卫战：掌控终端、强化网点管理、加强员工培训和内部体系流程建设，击退了当地强势品牌四特的蚕食，销量增长80%。

河南五粮液金谷春酒业：由一个小国企，进行营销整合、提升销量，强化内部管理、注重团队打造，成为鄂豫皖地区强势品牌，完成了股份改制，吸引了五粮液的投资，成为五粮液集团的下属企业。

深圳西驰电气（工业自动化行业）三板上市公司，强化内部培训、明确企业战略、强化客户开发与客户服务，进行产品线梳理夯实管理体系。得到客户的好评。
深圳仁为光电：（LED应用行业）：总经理管理顾问，进行内部人员专业培训、产品迭代换新，品牌形象建立、企业销量有300万增长到2800万。

报名回执表

	课程名称
	

	上课时间
	
	上课地点
	

	公司名称
	（发票抬头）

	联 系 人
	
	部门/职务
	

	联系电话
	
	手机号码
	

	电子邮箱（接收开课通知书，非常重要）
	

	参会学员姓名
	职务
	性别
	联系电话&手机
	Email

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	参会人数：_________人，费用合计：________________元； 付款方式：□ 转帐 □ 现金

发票类别： □ 增值税普通发票  □ 增值税专用发票（需提供一般纳税人开票资料）

备注：以上课程价格均含6%增值税

	收款帐号
	说明

	开户名：广东广培网企业管理有限公司

开户行：中国银行广州番禺雅居乐支行
帐  号：6951-5775-6025
银行代码：104581012293�
社会统一代码：91440113783783477T
支付宝收款

帐户：amyhr@163.com 户名：林创业
	1. 填写完毕请传真至：020-62320277或发邮件至：gdpx@gdpx.com.cn；
2. 我们将在开课前7天向您发送《开课通知书》；
3. 请于开课前3个工作日内将培训费用汇至我司指定收款帐户；
4. 如需要开具增值税专用发票，请提供如下开票信息：开票名称、纳税人识别号、地址/电话、开户行及帐号； 




业务范围：公开课培训、企业内训培训、企业培训年度托管、微咨询/咨询、户外拓展训练，如需要详细的培训体系，请与我们联系，热线电话：020-62325233  4006228122 企业QQ：800015628。
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