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帮助企业成长——助力共赢

识人攻心——大客户关系管理与进攻策略(网课）
————————————————————————

培训时间：1月16-17日（2天每天19：00-22：00）直播

培训时长：6小时
培训对象：销售代表/主管/经理/培训师/市场经理，其他有志于从事销售的人士
培训费用：899元（直播）399 元（录播）4980元/人（线下面授）
学习工具：微信扫码关注“企赢在线”立即体验线上精品课程~
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1.学员微信群社群辅导作业学员提问解答。

2.企赢微课程随时可回看，利用碎片化的时间充电。
3.企赢微课网课都采用账号密码进入制防止非购买课程人员参与听课。
4.凡事参加企赢微课堂学员购买课程回看期限1年。

服务热线：18820199517  （彭老师）

温馨提示：此课程我们可以提供企业内部培训与咨询服务，欢迎来电咨询。

做销售这么久，为何客户对我还是忽冷忽热？
为何竞争对手的份额一直攀升，而我的资源投入迟迟不见效果？ 
我的大客户性格非常古怪，我要如何才能走进他的心？

我都为客户付出这么多，为什么客户总是左右摇摆，雨露均沾？

各类客户都重要，我该如何分配时间、资源和精力？

行业巨变，每个企业都需要客观、准确的评判和区分大客户。因为这20%的高潜力客户保证了80%的收入和利润，通过采取灵活多样的维护策略，以保证业务收入稳定增长、提高市场占有率、提升企业知名度。

作为销售人员、销售管理人员，相信您一定希望知道，针对20%高潜力、高影响力的客户群体，要如何透过销售人员系统分析和需求洞察，来合理分配公司资源、搭建创新项目、提供个性化/差异化服务，提高大客户销量、增加粘性、屏蔽竞争对手、抢占市场份额。 

通过培训+辅导+演练，本课程能帮助您掌握大客户关系管理的能力，实现目标！
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综合运用系统的大客户管理方法

寻找区域中各个大客户合作潜在的问题

掌握大客户识别、风格分析工具

能够针对四个阶段的客户，设定清晰的进攻目标

掌握5种进攻策略和3个项目创新方法

灵活运用屏蔽竞争对手的5个方法

掌握提升大客户忠诚度的4个工具


封闭式训练营学习，个性化辅导演练点评

全程由采用讲授和实战演练与分享。学员分组进行强化演练，由老师授课演练点评，让每个学员都能得到思考和演练机会。

模块化课程内容，步骤分解式授课方法

将根据企业内部培训以及企业管理者的实际需求，将课程内容模板化，并以步骤分解式的授课方法便于学员掌握，让学员掌握大客户关系管理中，4个阶段的进攻策略和方法。


导入篇：认识大客户管理 

学习目标：认知大客户管理的价值，了解大客户的重要性和大客户管理中的困难。

一、大客户管理目的

大客户管理有什么价值？
稳点增长
提高市场占有率
提升企业知名度

二、大客户关系拓展模型

大客户发展的4个阶段

进步不会自发产生
需要管理、推动，需要时间，需要双方意愿
条件不成熟，不必超越现阶段
三、大客户管理思维模型及任务
两种思维模型
三大核心任务
客户关系发展的四阶段要做什么？
大客户管理模型
模块一：识别阶段——客户筛选

学习目标：掌握识别客户的技巧，认识不同客户的类型和策略。

一、客户识别

拜访谁？怎么拜访？什么频率？
认识二八法则
客户识别：四个维度
客户识别工具
二、客户分级

采用综合积分法分级
认识潜力、支持度
客户分级
案例讨论3：寻找AB级客户
三、客户管理

大客户管理策略
客户观念升级方法
模块二：进攻阶段——建立连接

学习目标：掌握进攻阶段要做的具体事情，才能获得客户信任。

一、建立链连
信任建立的5个技巧

档案管理6步骤
社交风格：认识4类客户

沟通策略：不同类型客户的应对策略

模块三：固守阶段——闭环管理5步骤

学习目标：掌握强力进攻客户的方法，抢夺份额从20%到70%以上，需要不断的进攻和防守。

客户洞察

环境分析
分析竞争对手：六步法
个性化需求分析
SPIN标准话术
尝试SPIN6步法
优势方案分析

建立目标

销售目标：近期、中期、长期目标

关系目标

关注点目标：业务管理、个人影响力、团队发展
方案植入

优先方案是什么

计划书呈现

年度合作，时间轴可视化方案
我们可以为客户做什么？

实施跟进

不断有新的解决方案来维系客户
定期汇报进度获得反馈

告知客户下一步计划及预期
使客户产生依赖性

动态评估
从3个方面去动态监控和评估
复盘、总结大会

归纳亮点、更新内容
你会如何跟进？

下一周期安排

CD级客户潜力评估
模块四：防御阶段---建立品牌忠诚度

学习目标：防御阶段，需要掌握更高的专业水准，给客户新体验，防止跳槽。

一、打造大客户的品牌忠诚度
建立竞争壁垒4法
比较优势转换成绝对优势
培养品牌代言：5层防线

扩大转移成本3招
客户深度开发

二、回顾与总结

回顾所学知识和技巧

学员提问与培训顾问答疑

讲师介绍：周未老师

中国药科大学中药学学士

中国人民大学管理学硕士在读 

AACTP 国际注册培训师、

国家心理咨询师二级培训

10年TOP500外资企业销售管理经验

曾先后加入诺华制药、辉瑞制药、国药集团、诺和诺德等内外资药企，负责医药销售、销售管理、顾问、培训等工作

专注医药销售培训。他摒弃传统教学法，独立开发交互式、以学员为中心、以绩效提升为目标的培训课程。由于课程创

新，实战性强，热门课程∶竞争性销售、大客户管理、区域管理、结构化演讲、PPT制作

报  名  表

	单位名称
	

	发票抬头
	
	税务号
	

	公司地址
	

	联系人
	
	手机
	
	职务
	

	参会费用：        元
	发票内容：1.培训费 2.信息服务费 3.咨询费
	付款方式：□课前转帐   

	酒店预订委托
	□是   标双         间    标单         间

	汇款账号
	户    名：企赢（深圳）企业管理咨询有限责任公司
开 户 行：中国工商银行股份有限公司深圳布吉支行
公司账号： 4000022309202049860


	参加
学员
名单
	姓名
	职务
	联系电话
	课程名称
	培训时间

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	


备注：为确保您的名额和及时参加，请提前将《报名表》填好后回复，我们将有专人与您联系确认，并于开课前发出《开课邀请函》。培训时间、地点、住宿等详细信息请以《开课邀请函》书面通知为准，敬请留意。谢谢！详询热线：18820199517  (彭老师)
课 程 收 益





培 训 形 式





课 程 大 纲
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