大客户营销与谈判技巧
课程时间：2018年4月13日周五 上午9:00--12:00   下午13:30-- 16:30

上课地点：北京理工国际教育交流大厦，二层多功能厅
（北京市北三环西路66号——苏州桥东南角）
非会员价格：每人1980/每天（含讲义，笔，课件、茶点）
汇款账户：户  名：华清润泽（北京）教育科技有限公司
开户行：中国工商银行股份有限公司北京惠新支行
账  号：02 0000 6309 0201 94904
授课对象  大客户销售经理及销售代表

课程焦点
1、如何穿越思维的陷阱涵育优秀大客户销售代表的性灵？

2、如何穿透市场的迷雾成就企业与个人最大化的价值？

课程特色
1、在课程内容上——

本课程将国学菁华、心理学最新成果及20多年实战经验融为一体，原创性提出了“圆融心智”、“价值重组”、“腾龙六式”等全新销售理念、思维、工具与方法，从而将销售课程的实战性提升到了一个新的高度并使系统化复制销售精英成为可能。

2、在授课形式上——

本课程以教练技术和咨询技术为经纬，将现场互动、游戏体验、角色扮演等教学手段匹配于课程的核心内容与核心环节上，全面体现出“睿智深刻、轻松活泼、即学即用”的教学特色。

课程收益
1、掌握大客户代表核心素质养成方法；

2、掌握弧线、发散、聚合、直觉等四大思维模式；

3、掌握大客户销售的基本策略；
4、掌握大客户销售六大技巧。

5、掌握应收账款的形式与技巧。

课程大纲：

上篇　大客户代表的角色定位与素质养成
一、角色偏差与大客户销售五大陷阱

1、销售员定位与营销近视症
2、质价同源效应与唯价格陷阱
3、权力寻租法则与唯关系陷阱
4、从众效应与唯产品陷阱

5、互惠效应与唯利益陷阱

6、承诺效应与唯现实陷阱
实践运用：湖北中小学电教项目之争
二、战略销售成为必由之路
1、大客户采购的三大特征：金额巨大、流程复杂、集体决策
实践运用：绝对权力与五毒书记

2、大客户销售的三大视角：系统把握、全局着眼、前瞻运筹

实践运用：牵手中石油

三、穿越三大思维陷阱

1、为什么销售没有力量

2、挣扎于三大思维陷阱：没有办法、我就应该、终极托付

3、挥动自有的三大杠杆：时间、空间、角色

4、语言会变成血肉，融进我们的身体里

四、涵养三大核心品格

1、销售的本质是售卖自我

2、走向自信三部曲：性别认同、优势认同、事业认同

3、激发激情三部曲：培养兴趣、锁定标杆、置换心锚

4、养育坚韧三部曲：明晰志向、分解目标、简化路径

互动话题：真的是“江山易改，本性难移”吗？

五、加持积极正向心态

1、人生双轨与被积极心态

2、时间线陷阱与活在当下

3、多少事实尘埃下

4、全面关联的人时刻准备着

5、行家一出手，便知有没有

六、惊艳5000年的弧线四步

1、入世四大定律：相对率、或然率、利己率、证果率

2、游心于四勿之境：勿臆、勿必、勿固、勿我

3、思维在这里转了个弯

4、弧线四步：空如、顺情、依他、设问

现场演练：弧线思维化解顾客异议
下篇   大客户销售策略与谈判技巧
一、腾龙第一式：重组价值

1、立体解读客户需求

2、价值是一种相对的存在

3、产品价值构成：功能价值、附加价值

4、价值竞争的核心：提升附加价值

5、客户感知价值三维：差异价值、关注价值、认同价值

6、价值转换工具：FAB

7、启动三大思维方式：发散思维、聚合思维、直觉思维

8、重组价值五步骤：功能排序、需求排序、知识扩充、价值转换、概念创新

角色扮演：你读懂了产品价值吗？

二、腾龙第二式：建立信任

1、你为什么总是吃闭门羹

2、信任是一种主观体验

3、兴趣是信任的催化剂

4、建立信任的心理基础：从第一印象到近因效应

5、建立信任五大方法：适度求助、移形换步、守常倾听、隐形模仿、化整为零

6、让别人变得更重要

互动话题：人情三大定律
三、腾龙第三式：塑造价值

1、从来就没有什么理性消费者

2、预设标准壁垒：解决方案、客户异议、优先顺序、决策流程、客户需求
3、控制客户期望

4、人性七宗罪：贪婪、怠惰、妒忌、愚执、虚妄、恐惧、悭吝

5、塑造价值七法：互惠、趋同、比对、践诺、喜好、权威、稀缺

6、塑造价值五大工具：繁琐法、情景法、图画法、故事法、苦乐法
现场演练：SPIN问话技术
四、腾龙第四式：清障排雷

1、销售陷入困局，因为我们自掘陷阱

2、客户永恒的三大疑虑：需不需要、可不可信、值不值得

3、谈判于谈判之前：谈判筹码、谈判队伍、交换法则、共赢法则
4、清障排雷四大工具：肯定是陈述、价值链秩序、独白式对话、故事化变身

互动话题：顾客的冷漠

五、腾龙第五式：邀约成交

1、你有勇气吗

2、唤醒欲望的力量

3、邀约成交四大范式：假定成交法、顺势成交法、选择成交法、优惠成交法

实践运用：最后一张底牌

六、腾龙第六式：开放收官

1、大批量退货真相

2、真正的威胁看不见

3、最后一根铁门栓

4、开放收官四步：主张权益、憧憬未来、三方反击、意外惊喜

5、期望是一把双刃剑

互动话题：一世的生意与一时的生意

七、建立客户关系

1、影响销售的四大客户角色：决策者、执行者、使用者、影响者

2、完美内线团队的四种人：贵人、友人、佑人、线人

3、人际暗箱定律

实践运用：被遗忘的特殊公民——门卫、前台、文员

八、管理客户关系

1、客户关系四阶：普通供应商、优先供应商、合作伙伴、战略同盟

2、发展客户关系三策：形成偏好、达成互信、构成互赖

3、评估客户价值：战略价值、传播价值、边缘价值、重购价值
4、整合内部资源：资源的切割与整合

5、提供适配服务：生死线、基准线、忠诚线、传播线
6、激活预埋管线：志向、家庭、经历、个性、爱好、专长
7、客情关系的三个阶梯：客户、伙伴、好友

8、不恒其德，或承之羞

实践运用：从售房员到地产大亨
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黄宏山老师——领导者素能养成专家

※   国学运用十佳导师

※   多位知名企业家私人教练

※   中国第三代管理培训创始人

※   北大、清华、人大等知名学府EMBA班讲座教授

※   20余年企业管理经历，历任丁家宜、德意集团知  名企业CEO  多家上市公司独立董事
主持完成中石油、新奥燃气、王府井等知名企业的战略规划与培训体系咨询；已为中行、工行、农行、建行、中信银行、天山农商行、IBM、三星、惠普、中石油、中石化、中海油、王府井、中国航天、神华集团、中国兵器集团、康芝药业、责卓咨询、天伦王朝等知名企业的中高层管理者提供500余场内训，深受学员好评。
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研究方向
商业模式创新、团队管理、管理者素能、国学思想

[image: image3.bmp]授课风格
1、在内容研发上——本课程结合黄老师20多年创办企业和做企业咨询的成功经验，全面总结了商业模式创新的具体思路、工具与方法。
2、在讲授方式上——本课程以教练技术和咨询技术为经纬，将现场互动、真实案例体验、角色扮演等教学手段匹配于课程的核心内容与核心环节上，全面体现出“睿智深刻、轻松活泼、即学即用”的教学特色。
3、在组织形式上——不仅仅是讲授，学员要参与案例讨论中,讲师结合行业特质的一对一的点评,使得学员有效解决了许多管理难题和疑惑； 
主讲课程
《国学与管理智慧》、《易经思想与管理智慧》

《互联网思维与商业模式创新智慧》

《卓越领导力》、《MTP中高级经理人管理素能提升训练》、《团队竞争力》、《深度沟通力》

已服务的代表客户
中国银行、农业银行、工商银行、建设银行、交通银行、招商银行、兴业银行、国金证券、国海证券、乌鲁木齐农信社、泰康人寿、新华保险、大都会保险、天伦王朝酒店管理集团、香格里拉酒店管理集团、沿海地产、联东地产、万科地产、绿大地集团、IBM、GE、惠普、三星、日立、松下、壳牌石油、中石油、中海油、中石化、王府井、翠微百货、中国航天、神华集团、中核工业、中国建筑设计院、中国远东招投标公司、中国兵器集团、中集集团、浙江商会………………等
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乘车路线图：北京理工大学--理工国际教育交流大厦（准四星）

