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	开课期数
	开课时间
	星期
	课程费用
	开课地点

	第一期
	2022年05月26~27日
	周四一周五
	3980元
	上海

	第二期
	2022年10月14~15日
	周五一周六
	3980元
	上海

	备注
	案例式教学，小班授课，限招35人；
以报名先后顺序为准，满班后的报名学员自动转为下期；
课程费用含培训费、教材费、场地费、午餐、茶歇费及税金（增值税专用发票）。

	报名流程
	填写最后一页的报名回执表并发送给相关联系人；
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近几年，越来越多的行业进入到关键时期，互联网的飞速发展让很多行业，尤其是大型企业不得不 面临着“转型找死，不转型等死”的两难绝境。作为营销人员，尤其是大客户营销人员就成为这种转型的源头或者说是开关，因为只有从营销的源头去了解市场、定位产品解决方案、解决客户的关键问题，才能将转型的压力层层传递给企业，也只有通过第一线的营销人员，才能将客户最紧迫的需求，竞争对手的转型信息以及行业发展的动向在第一时间传递回来。
这就要求我们大客户营销人员要更加专业，更加思维清晰，行动有力。要能够理解客户应用，了解用户痛点，还要能在内部梳理资源，解决重点问题。
而对于大客户营销的管理者（销售团队管理者）还需要能在现在大数据的基础上做详细的分析，辅助决策，并且能够快速的组建团队，培养人才。
我们现有的做法是不是合适？我们现有的客户是不是合理？我们的产品是不是匹配？要回答以上各种各样的问题，就要求我们的大客户营销人员从今天开始做“思维训练”。
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· 基础思维：大客户销售的基本流程及素质
· 客户思维：真正站在客户的角度解决客户问题
· 产品思维：专业的技术视角，专家式的产品解决方案
· 前谈判思维：从根客户的第一次接触开始，双赢，合作，平等，互利。
· 策略思维：数据分析，市场定位，辅助决策
· 复制思维：客户深耕，市场开拓，团队培养
· 迭代思维：自我成长，知识迭代，技能升级
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1、	课程采用游戏化学习的方式，让学员沉浸在学习场景中；
2、	充分利用案例演练、头脑风暴等手段，将销售思维及工具在课堂当中形成认知、掌握使用、建立场景反射；
3、	讲师拥有丰富的实践经验，可以帮助学员理解课程工具在实际工作中的使用技巧及应用重点。
4、	课堂气氛活跃，学员投入度高，分享有深度，分析有收获。
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1. 建立专业销售人员的思维框架
2. 帮助销售人员清晰认知自我在销售技能、营销工具和营销思维上的差距及短板
3. 帮助销售人员建立销售生涯的成长目标
4. 掌握思维工具及各个思维下的营销工具的使用方法
5. 帮助学员建立目标导向的销售习惯及以不同目标维度为导向的分解与实现流程
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	三年：具有一定大客户营销经验的大客户经理（3年以上）
 	三新：刚刚进入新市场、接触新产品、带领新团队的大客户营销人员
 	三无：产品无明确定位（或定位模糊，或定位过于宽泛），市场无明确策略（区域策略，产品组合策略，行业策略等等），营销瓶颈无法突破（在某一数字前徘徊往复，标杆型市场无法进入，标杆型客户无法合作等等）
具有以上任一条件的大客户营销人员及营销团队管理者
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序言部分：关于营销思维星际的解读
1、	营销思维星际中包含哪几种思维？
2、	营销领域的成功是什么？
3、	营销管理领域的成功是什么？
4、	各种思维模式之间的关系是什么？
5、	如何利用思维去指导行为？导入：实战案例演练

第一部分：营销领域的四种思维
· 营销人的基础思维
1、	优秀的大客户经理应具备的基础素质
2、	营销流程分析
· 正向分析—断点分析
· 逆向分析—目标行为分析
3、	营销工具箱
· 实物工具：样本、样品……
· 软性工具：演示文件、公司网站、公众号、案例
· 营销人的客户思维
1、	到底什么是“客户思维”
· 站在客户的角度—换位思考
· 关注客户的客户—利益分析
· 关注成本与收益—终极目标
2、	常见的“客户思维”方式
·  海尔式—产品不行服务凑
·  华为式—别人有的我都有
·  苹果式—我给的就是你要的
3、	客户思维的三级结构
· 给客户我们有的产品
· 给客户想要的产品
· 给客户真正需要的产品
4、	客户思维在产品和营销中的“标准”
· 客户看的懂的“产品”
· 客户感受到的“收益”
5、	营销人员的“客户思维”标准动作
· 翻译：技术、行业、产品之间的多维翻译
· 十万个为什么：了解客户深层需求
· 三个灵魂追问：那又怎么样？为啥选择你？选你有啥不一样？
· 营销人的产品思维
1、了解你的产品
· 你所销售的产品，你了解多少？
· 请用3分钟介绍你的产品？
· 从研发到使用收益的产品闭环
· 竞品分析工具
2、熟练演示介绍产品（解决方案）
· 演示产品的基本功能
· 案例介绍的几种思路
· 云雨伞
· 从结果到需求的逆向顺序
· 项目时间顺序
· 产品的发展愿景
· 新技术，新领域
· 合作目标
· 合作规模
3、爱上你的产品—用案例展现
· 案例提取—企业核心关键词、关键事件、关键人、关键客户、关键行业、关键指标
· 案例呈现：故事化思维，展现更真实的案例
· 案例分享：对内—提炼方法经验
                  对外—展现产品品质与对产品的热爱
· 营销人的前谈判思维
1、谈判是一门艺术，人人都能谈判（谈判前）
· 谈判是本能，从你出生时已经开始
•	难以拒绝的“会哭的孩子”
•	最难沟通的到底是谁？
· 谈判无时无刻不在
· 谈判不是辩论
2、了解人对谈判很重要（谈判前）
· 视觉型、听觉型、综合型三种主要沟通类型
· 如何在30秒内初判对方的沟通类型
· 开端气氛的营造技巧
· 充分表达重视，什么时候都不多余
· 承诺重于山，不能轻易背
· “留尾巴”的沟通技巧
· 请客户提点建议和要求，能得到彩蛋
谈判练习2:接下来你会怎么谈？（王牌对王牌）
3、谈判的准备是谈判成功的前提条件（谈判前）
· 确定目标范围，永远都不只是一个数字
· 细节准备，不要小看任何细枝末节
· 提前预案，话术的运用最重要
· 头脑风暴，避免死角
· 谈判电影：感谢你抽烟
· 谈判练习3:谈判霸王赛
4、你要了解你面对的人，除了基本人格还有角色定位（谈判前）
· 屁股决定脑袋，谈判时要换位思考
•	谈判角色的判断，越复杂的项目团队越复杂
•	采购思维的重点：服务与价格
•	主管思维的重点：承诺与担当
•	总经理思维的重点纬度：匹配与发展
 	识别人格特征
•	完美型谈判者
•	思维型谈判者
•	强势型谈判者
•	妥协型谈判者
5、谈判策略必不可少（八种谈判动物的识别与使用）（谈判中）
 	无论强弱，交换是原则
•	交换行为贯穿全程
•	牌握在手里，才能平等游戏
•	先手未必就是胜者
 	无论多少，双方都有底线
•	底线不是一个数字，而是一个范围
•	底线不单单是价格
•	底线还有对方对你的感觉
 	团队，谈判的力量源泉
•	角色定位，团队配合
•	团队主管的重要位置
•	对方也在用
谈判练习4:角色配合
6、谈判当中常用的现场技巧
· 处理尴尬氛围的3种方法
· 如何以一敌多
· 面对异议的5个法宝
7、谈判中也不能忽视的商务礼仪（谈判前、谈判中）
· 你的仪表代表了你的“价值”
· 彬彬有礼的人才能让人愿意与之谈判
· 永远别用敌对的眼光看你的客户
· 谈判中不能犯的错

第二部分：营销管理领域的两种思维模式
· 营销人的策略思维
1、	策略的制定基于“目标”这个大前提
· 基于区域的策略制定
· 基于行业的策略制定
· 基于客户规模的策略制定
 	策略制定还应包括—宣传、渠道、节点
2、	策略的执行基于“统一认识”
· 将策略翻译成执行语言
· 将策略转化成执行路径
· 将策略分解成执行动作
· 不断强调动作、路径、语言的目标
3、	策略的执行质量基于“团队能力”
· 开拓型团队的团队性格特征
· 维护型团队的团队性格特征
· 服务型团队的团队性格特征
· 专业型团队的团队性格特征
4、	策略的修正基于“数据分析”
· 在分析前需要收集数据
· 数据分析需要关注的：
点：数据拐点
线：同行业、竞争对手、历史数据
面：市场份额，布局
 	数据分析之后的结果需要能够指导动作
  市场动作、销售动作、技术动作、生产动作、人资动作
 	策略修正：勇于认错，勇于担责
· 营销人的复制思维
1、	复制的基础是经验萃取
· 个人经验萃取
· 团队经验萃取
· 组织经验萃取
2、	市场复制
· 基于区域的市场复制
· 基于客户标签的市场复制
3、	客户复制
· 行业属性的复制
· 规模属性的复制
4、	项目复制
· 基于客户深耕的项目复制
· 基于客户拓展的项目复制
· 项目复制80%通用，20%个性
5、	团队复制
· 选择合适的人让你事半功倍
· 人岗匹配需要基于个人素质、能力倾向
· 团队合作模式复制大于人的复制
裂变式复制
小组式复制
导师制复制

第三部分：决定是否能够持续的---迭代思维
1、	自我迭代是必修课
2、	自我迭代的可持续发展曲线（产品生命周期）
3、	终身学习是实现途径
4、	自我否定和自我颠覆
5、	自我肯定和自我升级
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穆珊珊老师
· [image: C:\Users\ADMINI~1\AppData\Local\Temp\WeChat Files\0528996427b062a5fe7692d1e670e55.png]上海同砺智库高级顾问
· 上海地平线培训网高级顾问
· 十余年销售一线工作经验
· 10年销售管理工作经验
· 8年销售团队讲师
· 互联网线上游戏化带教专家
· 专注于企业管理及流程、顾问式销售及大项目营销多年
· 国家二级培训师
· 英国C&G培训师
· JA杰出青年志愿者

【著作】
· [image: ]《大客户销售高手养成术》

【培训师简介】
具有多年的管理经验和销售经验，近几年主要在运营商领域做销售及管理咨询培训项目，通信运营商有较深刻的理解，开发并讲授《营销沙盘》《情商管理》《站在舞台中央-演讲技巧》《可视化沟通》《多维呈现力》《互联网+TTT》等多个以真实案例为基础的实战课程，为多家企业打造具有高素质的团队及销售管理团队，并结合企业自身情况进行策划及培训的落地辅导

【从业经历】
深圳华为技术有限公司客户经理
上海数慧系统技术有限公司，大客户经理
上海肯特智能仪器有限公司，大区经理
上海肯特仪表股份有限公司，市场总监

【部分服务企业】
上海电信、上海联通、宁波市人事局、国家电网、中国银联、上海信息管线、上海佛吉亚汽车、易福门（德国）电子、上海虹桥枢纽、上海通用、上海环球中心、上海电气、上海亚泰能源、上海沃斯梅克、新日本空调、苛氯工程、上海源伟、中芬电气、富沃德（上海）、上海福洛仪表、上海通博、上海都赛、上海胜帮、河北珠峰、温州捷达、上海天石、上海民多生、上海安赋、上海复硕、上海金智商擎、龙纺织、天津王朝酒业……
制造和高新技术企业及其他：国家核电、中航工业集团、上海日立、日本三菱电梯、广东东鹏陶瓷、上海晶澳太阳能、德加朗涂料、浙江海天集团、吉泰远成生物、德国贺尔碧格、上海至正高分子、老虎涂料（太仓）、山西潞安集团、山西同煤集团、淮北矿务局、华策影视、上海国资委、昆山人事局、苏州高新区、宝山教育局、智联招聘、前程无忧、上海华制、上海嘉加集团；
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课程名称：《大客户策略销售》
上课时间：

课程费用：3980元/人
上课地点：上海
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	联系人：
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	传真：
	

	部门及职务：
	
	E-mail
	

	参加人姓名：
	部门及职务
	手 机：
	E-mail

	
	
	
	

	
	
	
	

	您的其他要求和相关说明：
· 付款方式：□现场交课程券  □课前汇款   □其他                          
· 预定宾馆：□需要   □不需要   住宿标准及预算要求                      
· 预定票务：□需要   □不需要   车次或航班要求                          
· 其他要求：                                                           
听课须知：
1. 案例式教学，小班授课，限招35人；（以报名先后顺序为准，满班后的报名学员自动转为下期。）
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