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《大客户深度开发与客情关系维系》
【课程背景】：

只要是在这地球上的任何一件商品或是服务，但凡你不是垄断，就会有竞争对手。你的开发都不容易！且产品和产品之间都有一定的优势或短板的时候，凭什么让这些大客户选择采购你的产品，或给你介绍产品的机会呢？除了人际关系，你几乎找不到第二条途径。所以，提升人际关系，是做大客户营销最为重要的关键环节！没有之一！！！
本课程共计四个篇章，以理论讲解、案例讨论分析为主。几十个案例，还原大客户实战场景，角色扮演式情景互动授课，这是一场有热度、有实战的营销竞技类培训。
【课程收益】：
· 正确理解大客户的定义与政企、央企、国企、民企、个人业务等分类

· 了解营销布局、策略、谋略制定及互联网时代常用的营销策略

· 大客户经理自我认知、环境认知、时代认知、客户认知

· 掌握三大关键人物分析与客情关系升华

· 掌握多种公关策略与客户建交

· 掌握信息收集范畴，为大客户开发做基础

【课程对象】：
· 大客户营销人员
· 营销管理人员

【课程方式】：

理论讲解+案例分析+互动提问+小组讨论+课堂呈现+视频播放+情景演绎

【课程大纲】

第一讲：大客户首席营销官

1、 大客户基本概念与大客户分类等基础知识
（政企、央企、国企、民企、个人VIP客户，统称为：大客户）

2、 营销布局五要素（一级布局、二级布局）

3、 大客户营销四落地

4、 利用微信向大客户展示我是谁，利用微信与大客户互动（想要吃鱼，要先养鱼。如何通过微信让客户感知我的专业和价值。）

5、 互联网时代常见的营销策略（传统企业略讲、互联网公司详细讲解）
单元收益： 

· 正确理解大客户的定义与政企、央企、国企、民企、个人业务等分类

· 正确理解升华人际关系是当下做大客户业务最科学的方式

· 了解营销布局、策略、谋略制定

· 了解互联网时代常用的营销策略

第二讲：大客户营销布局与策略

1、 正确的认知互联网智能化时代营销团队的现状与实际困惑

2、 华为基于营销的铁三角组织变革
a) 华为能成为第一名的民企，核心原因就是华为的营销铁三角
b) 华为营销人员的那些“特异功能”值得我们学习

3、 影响业绩关系的五大要素
a) 照镜子，看自己有没有短板。
b) 管理人员应该如何规避不适合做业务的员工

4、 优秀大客户经理的五大特质（销冠的五大特质）

5、 相关部门对项目推进的权责分析

6、 入围前两大阶段关键部门分析

7、 有可能购买量大、影响力强或战略合作型客户称之为“重重点客户”，假如此类客户已经与竞争对手接触，如何挖墙角策略
单元收益：

· 大客户经理自我认知、环境认知、时代认知、客户认知，正确了解社会现状

· 向华为学习，学习顶尖级的营销团队

· 照镜子，找自身问题

· 学习销冠的五大要素

· 正确理解不同阶段，各部门对项目的推进所产生的作用

第三讲：关键人物情感升华

1、 如何与70后、80后、90后大客户打交道（吃饭、喝茶总要聊天，与不同年龄段的客户聊天话题总汇）

2、 如何与不同岗位的客户打交道（根据岗位设计聊天话题，与不同岗位的客户聊天话题总汇）

3、 决策者/采购的四大动机《案例分析：如何邀约央企、ZF客户》（正确理解为什么甲方会拒绝和我解除、拒绝我的邀约、拒绝我的合作，如何攻破甲方防线。）

4、 根据行为风格四种客户分类（技术型、销售型、控场型、耙耳朵型）

5、 三大关键人物关系策略——交成朋友

6、 三大关键人物邀约策略——邀约到位

7、 三大关键人物饭桌文化——情感升华
单元收益：

· 掌握三大关键人物分析与客情关系升华

· 掌握多种公关策略与客户建交

· 掌握如何通过聊天升华客情关系

· 通过钟老师成交央企全流程启发升华人际关系重要要素

第四讲：大客户营销实战

1、 信息收集掌握关键

a) 信息收集之大客户心中的六问与四准备

b) 大客户精准营销工具BEIK模型解读

2、 组织机构构架图与采购流程图

a) 掌握组织机构构架图

b) 采购流程图

3、 利用营销工具实现信息收集：

a) 客户关系发展表

b) 动机分析图

c) 进度分析图

d) 制定差异化的客户关系发展表

4、 关键人物会面前准备

a) 掌握建立第一印象的重要性与原则；

b) 掌握如何建立客户营销的亲和力（与小领导会面要有亲和力）；

c) 如何打造客户谈判技巧的“气场”五要素（与大领导会面要有气场）；

d) 理解专家形象重要性与落地指导；

e) 逼格可以是“装”出来的，职业包装打造；

5、 差异化服务在客情关系中的应用
单元收益： 

· 掌握信息收集范畴，为大客户开发做基础

· 利用大客户营销工具做信息收集

【课程安排】

· 课程地点：开课前3天短信通知(成都市三环内）

· 课程时间：2024年4月26日
· 课程费用：1280元/人（费用包括学员版讲义（纸质），不含午餐以及电子版课件，停车费用自理）

【讲师介绍】
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钟鸿老师    资深营销管理专家 

中国管理科学研究院  高级培训师导师

中国青年企业家协会 营销顾问

中国高等教育研究会 常务理事

北京大学继续教育  课程导师

西南财经大学EMBA课程导师

四川师范大学《公众演讲与魅力表达》课程导师

营销体系建设和商业模式解析专家

TTT国际职业培训师（认证）培训师
个人资历
19年销售工作经历的在职销售员。从陌拜建立关系到签单合作、复购。每年帮助合作的多家培训机构签单大客户数十家。11年培训经历，历经60多个行业，服务企业700多家，共计2000+场实战培训，学员人数近30万。曾陆续担任多家企业公司高层管理干部、企业顾问。
冠军出身、转型管理：21世纪初，健康产业蜂拥而至，钟老师时任大连珍奥集团四川公司一名销售人员，在全公司30000名销售人员中脱颖而出成为全国销售冠军，次年开始营销管理、优秀团队培训复制工作。 先后就职于大连珍奥集团、南京中脉科技集团等。
高校授课、注重应用：2013年9月，钟老师陆续在四川师范大学、西南财经大学（总裁班）、北京大学继续教育担任讲师，课堂现场座无虚席，深受广大在校大学生、企业家学员好评。其中课程《王者领导艺术》尤为受欢迎，加上钟鸿老师诙谐幽默，时尚大气的授课风格，一次又一次受到企业家认可，企业多次返聘。2020年被中国管理科学研究院认证高级培训师导师。
职场培训、传道授业：“在大多数学员非常满意的情况下，学成！”这是钟老师2013年踏入职业培训师之路以来一直恪守的使命。9年以来服务500多家企业，累计受训学员近20万人次。以营销、营销管理为主。为企业培养出可实战型营销人才。业内时常流行一句话：“听钟老师的课，笔记都不用带走、装进脑袋，可以直接应用。”
专注专业、著书问世： 2017年10月，出版畅销书《痛点销售》问世。短短的2个月时间，是读者的喜爱，促进包括亚马逊、天猫、京东、当当等各大电商上百家线上书店均在销售。与此同时，在国内大多数新华书店、机场书店也同步销售。将钟老师销售文化“得销量者，可得天下！”传播到全国各地。2019年经中国版权保护中心审核，由中华人民共和国国家版权局登记注册《七星剑阵营销法》与《营销谈判沟通艺术》。2020年3月又成功注册版权课《王者领导艺术与管理技能提升工作坊》；届时，钟鸿老师已成为国内营销届为数不多的三著作版权导师。
民办教育、最佳人物：2019年参加民办教育行业年对最佳人物评选并获得“2019年度【最佳贡献人物】称号。
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主要研究方向
营销、领导力、管理、商业模式　
授课理念与风格

钟老师时常说，为师者需有践行力，营销类培训师，你自己会做业务吗？你还在坚持做业务还是在用10年前的案例讲课？？？营销类培训师不要离开一线，要坚持在营销一线，这是钟鸿老师的工作理念。且在课堂上，钟鸿老师时常翻开手机，投屏给全体学员，分享自己近段时间拜访客户的所见所闻。这样的教学方式，深受学员的好评。

时尚大气、幽默诙谐、情景分析、互动反思，结果导向、实操落地，是钟老师授课风格，“演习与实战的距离为零，课堂PK就是商场”这是钟老师课堂的互动理念，“授课好与不好，那是水平问题；有没有全力以赴的去筹备、去授课，那是态度问题！”是钟老师的事业态度，深受广大企业学员推崇。

服务客户（代表）

中国通信企业：中国移动、中国电信、中国联通、中国铁塔

中国著名央企：国家电网、中国三峡集团、中国葛洲坝集团、中国中铁、中国邮政、中国石化、中国石油、中国烟草、中国铁建、中粮集团、

中国著名金融企业：中国银行、中国工商银行、中国建设银行、中国农业银行、平安银行、邮储银行、农村商业银行、邯郸银行、中国平安、富得产险、人保财险、英大人寿、中国人寿、中国人保、大地财险、泰康养老、国任财险、天安人寿、华夏保险、民生人寿

中国著名航空工业界：成飞集团、民航二所、航天信息大连公司、

中国著名地产界：新希望集团、 绿地集团、恒大地产、邦泰地产、恒邦地产、深圳深福宝、远达地产、鼎仁集团、置信集团

中国著名建筑界：中建集团、中铁集团、攀钢集团、广南高速、成渝高速

中国著名制造业：中车青岛、南玻集团、长虹集团、九州电器、凯尔特集团

中国著名机械和家电界：青岛中车、凯尔特集团、九洲电器、长虹集团、

中国著名家私界：居然之家、升达集团、都市王朝家私、德国氧山、

中国著名医药界：华西医院、济世药业、好医生、黄石医院、华益生物、恒丰强、

中国著名酒类：泸州老窖、五粮液、郎酒、

中国著名高校与教育：北京大学、四川师范大学、西南财经大学、绵阳师范学院、阿斯顿英语、

中国著名民企：北京爱康集团、山东魏桥、聚成股份、滴滴出行、业之峰、百合居、宅天下、味聚特、容百新能源、麦吉丽
部分培训案例：
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此项目为中建西部建设公司培训《大客户人际关系升华与营销艺术》课程，该项目重点在于年轻销售员如何与客户打交道，如何沟通、与政企客户如何做客情等。课程设计中使用大量的情景互动，首先老师扮演销售人员，学员扮演客户。再让学员在“被拒绝”状态下实战沟通技巧，深受现场学员和领导好评。





中国葛洲坝集团电力公司第二期《大客户营销谈判沟通艺术》从4P营销到实战销售技巧，从人性自我认知到客户行为风格中分析如何商务洽谈。葛洲坝公司领导高度评价：这是一套可复制性的营销课程、这是一套属于85后、90后为营销主力军王牌课程。









