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                                     Our efforts, your benefits!

《智夺订单》高端大客户销售实战落地
主办单位：上海普瑞思管理咨询有限公司  上海创卓商务咨询有限公司
日期地址：2015年05月15-16日深圳；05月22-23日上海；05月29-30日广州；09月18-19日深圳；09月25-26日上海
培训费用：3600元/人（含培训费、资料费、午餐、茶点和税费等）
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课程收益

1.发现商机三层慧眼法：让你的商机源源不断！

2.突破秘书看门人阻碍3妙法：让你轻松化解阻挡！ 

3.判断4种类型商机法：让你知道销售重点、时间、资源应该使在哪里！

4.4+6大客户销售流程：让你明确目标、规范动作、避免失误！

5.接近约见客户时间价值法：帮你约见到任何想见的人！

6.快速提升关系4步阶梯法：轻松驾驭与客户沟通气氛！

7.判断亲近度5色眼镜法 ：让销售人员轻松判断客户对自己态度！

8.3种寒暄闲聊法：让客户愿意与你交流！

9.提升亲近度关系让他人接受喜欢的3个神奇思路！

10.成为客户信任顾问的3道门法：让客户信任、尊敬、接受建议！

11.挖掘信息沟通双管道法：准确有效了解客户项目相关信息！

12.客户采购行为与决策流程洞察法：知道客户怎么想也知道他将会怎么做！

13.搞定客户关键人双层利益法：让客户成为内线、同盟者策略！

14.展示优势打动客户心2极针刺法：让客户认可优势立即行动！

15.挖掘客户深层需求4步法：让你逐层深入了解出客户的真正需求梦想！

16.引导推动需求4层阶梯法：帮你逐步深入，层层推进项目！

17.演示交流会现场管控法：让你把握好交流会的正面战场！

18.做关系环境场所选择法：帮你选择各种与客户沟通场合！

19.做客户关系节奏4步控制法：帮你把握和客户建立关系步骤节奏!

20.安排客户考察4要素法：帮你把握在考察机会提升关系!

21.让人说实话3个策略：让客户告诉他真正想法的策略!

22.动情礼品法：让礼品成为拉近人与人之间情感的加速器

23.挖掘项目3类隐秘信息法：对手底牌，采购权力链，客户倾向

24.赢取大订单两大必备条件：让你把握竞争制胜主动权

25.项目评估管理4部分法：让你科学有效地管理评估项目

26.判断搞定关键人3个机会法：苍蝇不叮没缝的蛋，搞定需要机会点

27.项目决战策略4步制定法：告诉你项目最后取胜策略制定方法

28.搞定关键人语言表达法：说服搞定关键人的语言力量

29.销售执行层面战胜竞争对手策略：破解竞争对手优势

30.高价格吸引利益说明法：让客户接受高价格的方法

课程大纲：

（一）大客户销售持续成功三个铁律（高度与格局决定成败）

1.一个成功战略：万米高空看销售，一句话指明销售持续成功总思路

2.二个成败关键：大客户销售成功之本与失败之源 

3.三个正确行为：找对人；做对事；说对话

4.刘老师亲历案例：使我痛苦者，必使我强大！

5.实战连续剧案例：《智夺订单》序幕：鹿死谁手

（二）搞定客户关键人五大关系法（说服搞定关键客户的独家利器）

1.如何做好客户亲近度关系（让客户快速接受、喜欢的要诀）

亲近度关系的3大非凡意义

如何识别及消除破坏亲近度的8项礼仪底线

餐饮礼仪与酒文化（赢在酒桌的必备知识）

如何判断客户对自己的态度？（销售关键时刻）

判断亲近5色眼镜法：轻松判断客户对自己态度

如何提升提升亲近度关系9大情感礼物

如果让客户愿意与你交流？（销售关键时刻）

三种寒暄闲聊法：轻松找到和客户产品外其他话题

如何让客户快速接受喜欢？（销售关键时刻）

提升亲近度关系让他人接受喜欢的3个神奇思路

独创工具与演练：判断亲近5色眼镜

刘老师亲历案例：共同爱好搞定严肃客户耿处长神奇经历

刘老师亲历案例：战友情打开了局长的心，成就大项目

实战连续剧案例：《智夺订单》情景故事续-亲近度关系

2.如何做好客户信任度关系（让客户快速信任、尊重的要诀）

信任度关系的4大非凡意义

如何认清信任度关系2种类型

如何提升客户利益兑现信任4种方法

如何让客户信任，接受建议？（销售关键时刻）

成为客户信任顾问三道门法：让客户信任、尊敬、接受建议

独创工具与演练：让客户信任成为客户心中顾问

刘老师亲历案例：总经理的名片事件让到手的订单失去

刘老师亲历案例：“单刀赴会”让客户信任智取大订单

实战连续剧案例：《智夺订单》情景故事续-建立信任

3.如何做好利益关系（利益是客户是否选择你的根本原因）

如何得到自己的利益满足自己的需求

如何认清客户选择你的2个根本原因

开窍的销售人员以价值输出成功

不开窍销售人员始终索取而失败

如何搞定客户关键人（销售关键时刻）

搞定客户关键人双层利益法：让客户成为内线、同盟者策略

如何发现大客户关键人5种个人吸引利益

如何在4种行为中发现帮助客户机会

做好利益关系8个独家要诀法

如何判断搞定关键人机会？（销售关键时刻）

搞定关键人3个机会法：苍蝇不叮没缝的蛋，搞定需要机会点

独创工具与演练：如何把握客户吸引利益

现场案例与演练：购买奔驰车投标项目中故事

实战连续剧案例：《智夺订单》情景故事续-利益关系

4.如何做好人情关系（大客户销售英才都是做人情关系高手）

做好人情关系深层智慧的独家思路

人情回报力量让客户选择你的独家思路

如何做好人情关系3要素要诀

人情回报应用指导模型版权工具

如何给客户送礼、让客户喜欢感动？（销售关键时刻）

动情礼品法：用礼品成为拉近人与人之间情感的加速器

独创工具与演练：动情礼品设计

刘老师亲历案例：清晨的火车

现场案例与演练：慈善第一人的成功之道 

实战连续剧案例：《智夺订单》情景故事续-人情关系

5.如何做好博弈关系（为本企业取得最大利益必备心态与技能）

销售人员敢于博弈的3大非凡意义

销售人员销售博弈中3种常见问题

如何做好销售工作中3个博弈心态

销售谈判本质与策略方法

客户异议投诉处理方法

如何让客户接受高价格的谈判？（销售关键时刻）

高价格吸引利益说明法：让客户接受高价格的方法

如何让人说实话、告诉他真实的想法？（销售关键时刻）

让别人说实话的3种方法：让客户告诉他真正想法策略

独创工具与演练：如何说服客户接受产品高价格

实战连续剧案例：《智夺订单》情景故事续-敢于博弈

6.中国式做客户关系总体策略

建关系（建关系的核心在于“建”从无到有）

做关系（做关系的核心在于“做”做深做透）

拉关系（拉关系的核心在于“拉”拉来传递）

用关系（用关系的核心在于“用”应用借力）

如何选择做关系环境场所？（销售关键时刻）

做关系环境场所选择法：帮你选择各种与客户沟通场合

如何把握做客户关系节奏？（销售关键时刻）

做客户关系节奏4步控制法：把握和客户建立关系节奏

（三）4+6大客户销售流程（跟随引导客户采购行为步骤独家利器）

1.如何发现判断商机（成功开始订单之源，销售人员必须掌握技巧）

如何发现商机？（销售关键时刻）

发现商机3层慧眼法：让你的商机源源不断

如何突破前台秘书与门卫阻挡？（销售关键时刻）

突破秘书看门人阻碍3妙法：让你轻松化解阻挡

验证商机是否真实3渠道法人让你准确判断机会

如何判断商机类型？（销售关键时刻）

判断4种商机类型法：让你把握销售工作重点！

4种商机处理策略让你赢在起步线上

如何规范销售动、确定销售各阶段目标？（销售关键时刻）

4+6销售流程：让你明确目标、规范动作、避免失误

独创工具与演练：销售工作中如何发现商机

刘老师亲历案例：验证商机找错了人痛失订单

实战连续剧案例《智夺订单》情景故事续-发现商机

2.如何约见接近关键客户(陌生拜访销售人员必须跨越重要考验)

销售人员约见陌生关键客户3种常见错误

销售人员必备心态与习惯：敢于迎击挑战精神

如何约见关键客户、如何接近客户高层？（销售关键时刻）

接近约见关键客户时间价值法：帮你约见到任何想见的人

如何建立向导了解客户项目信息

如何在和客户初次见面时开场增进关系（销售关键时刻）

快速提升关系4步阶梯法：轻松驾驭与客户沟通气氛

独创工具与演练：如果约见到关键高层客户

刘老师亲历案例：一个客户采购主管讲的故事

实战连续剧案例《智夺订单》情景故事续-接近客户

3.如何挖掘客户需求与项目信息（把握商机阶段三大任务之一）

如何快速了解挖掘客户项目相关信息 （销售关键时刻）

挖掘项目公开信息双通路法：准确有效了解客户项目相关信

如何洞察客户采购行为与决策流程？ （销售关键时刻）

客户采购行为与决策流程洞察法：知道客户怎么想和怎么做

如何挖掘项目隐秘信息，知道水有多深？（销售关键时刻）

挖掘项目3类隐秘信息法：让你了解项目背后的信息

如何了解竞争对手底牌

如果了解客户采购权力分配

如何分清敌我判断客户7种倾向

如何交叉验证客户项目信息：不会被误导和被欺骗

如何进行项目信息汇总分析：知己知彼把握主动

独创工具与演练：挖掘客户项目信息问题设计

实战连续剧案例：《智夺订单》情景故事续-挖掘信息

4.如何正面推进项目（把握商机阶段三大任务之二）

销售工作常见错误是把“先进武器”当做“烧火棍”

独创销售方法工具：U型销售沟通法

如何清晰展示优势打动客户？ （销售关键时刻）

展示优势打动客户心2极针刺法：让客户认可优势立即行动

如何把握四种销售力量威力对比

如何把握控制人行为7大力量

如何挖掘客户深层需求？ （销售关键时刻）

挖掘客户深层需求4步法：让你逐层深入了解客户真正需求

如何引导推动客户需求、推动项目进展？（销售关键时刻）

引导推动需求4层阶梯法：帮你逐步深入，层层推进项目

如何做好项目交流会？正面推动中不丢分！（销售关键时刻）

演示交流会现场管控法：让你把握好交流会的正面战场

如何做好客户考察、让老客户说服新客户？（销售关键时刻）

安排客户考察4要素法：帮你把握在考察机会提升关系

独创工具与演练：挖掘客户深层需求法

独创工具与演练：展示优势打动客户心法

独创工具与演练：引导推动需求4层阶梯法

刘老师亲历案例：汽车4S点营销人员说服技巧

实战连续剧案例：《智夺订单》情景故事续-正面推进

5.如何评估管理项目（把握商机阶段三大任务之三）

如何对项目分析评估管理？（销售关键时刻）

项目评估管理4部分法：让你科学有效地管理评估项目

项目真实性分析评估

项目能否参与竞争分析评估

项目成功可能行分析评估

项目成功价值分析评估

刘老师亲历案例：项目评估管理的作用

独创工具与演练：订单项目判断评估设计

实战连续剧案例：《智夺订单》情景故事续-项目评估

6.如何制定最后决战策略（最后时刻战胜竞争对手策略思路）

如何把握赢取大订单必备条件？（销售关键时刻）

赢取大订单两大必备条件让你把握竞争制胜主动权

如何制定项目最后决战取胜策略？（销售关键时刻）

决战策略4步制定法：告诉你项目最后取胜策略制定方法

如何判断客户采购权力4种类型

如何分析竞争成功可能路径

如何选择项目制胜路径

如何确定最后搞定关键人

独创工具与演练：制定最后竞争策略

实战连续剧案例：《智夺订单》情景故事续-决战策略

7.如何管控决战行动取胜（最后项目决战时刻执行力到位管控）

如何在最后时刻搞定关键人？（销售关键时刻）

搞定关键人语言表达法：说服搞定关键人的语言力量

如何与同盟者内线共同制定控制全局计划

如何最后时刻进行内部协调控制，避免功亏一篑

为了最后胜利的200%必备心态与策略

实战模拟PK演练：如何在最后时刻说服搞定梁处长

实战连续剧案例：《智夺订单》情景故事续-决战行动

8.客户服务三项技能（客服人员及技术服务人员必备）

双管道交流法沟通法

U型交流沟通法

客户异议投诉处理法

专家介绍：刘 冰
15年血雨腥风市场搏击经历；

8年培训咨询丰富经验！

AFT实战★落地一体化培训模式创立者；

工业品商学院院长；

中国十大营销培训师

中国大客户营销协会理事长

中国营销学会  常务副秘书长；

中国改革开放三十年企业二十强培训师

创新之父爱德华德博诺中国首批认证六名思维讲师之一

刘冰老师实战经历

刘冰老师是AFT实战落地一体化培训模式的创立者；十大营销培训师；工业品商学院院长；中国大客户营销协会理事长；中国营销学会常务副秘书长；中国改革开放三十年企业二十强培训师。

但他的这些身份都不足以表明他的实力，你是否想到刘冰老师也曾是一名普通的业务员，刚开始做销售时，一个月内没有卖出去一个产品，这让他怀疑自己是否能做业务；他还曾经有过更痛苦的丢单经历，一个跟踪了八个月稳操胜券的700万大订单，在最后一刻失败了，那时候他感觉，销售工作真像是在黑暗的隧道中爬行，他下决心一定要搞懂营销，冲出黑暗隧道、掌握主动权！

自1990年，从一线销售人员开始，刘冰老师在十五年血雨腥风的营销实战中。 曾经在多家中外著名企业供职，自己还曾两次创办过企业。曾任北京蓝筹投资公司董事长；北京迪奥科技公司总裁；德国INTERSHOP（读：音特邵波）电子商务公司 中国区首席代表；联想中望公司 营销总经理；美国COMPUWARE公司（读：康博）渠道销售总监；东华软件公司 大客户销售经理；北京华夏硅谷信息公司 销售代表等职务。

刘冰老师成就

正是凭着自己不断努力、奋争、学习、实践，刘冰老师终于成为顶级营销高手，金牌企业教练。刘冰老师真正掌握了营销的秘诀！他曾独自销售完成，中央政府某部委政府采购1000万大订单！曾带领团队赢得3000万大项目。曾咨询辅导一个科技企业从零销售纪录，用了短短八个月的时间完成销售额5000万！ 他曾被海尔集团誉为营销导师！

刘冰老师创立的实战落地一体化培训模式，是培训界的珠穆朗玛峰，因为只有这种模式才能真正见到培训成果。刘老师认为缺少实战的培训无疑是图财害命，没有落地的培训最终是竹篮打水一场空！刘老师培训理念是：实战加落地是培训的灵魂；实战是基础、落地出效果。实战加落地 业绩大突破！

刘冰老师擅长领域

刘老师在高端营销管理，销售团队建设与管理，大客户销售，销售技巧和创新思维训练等方面有突出的能力与业绩。《智夺订单》大客户销售深度实战培训课程，是刘冰老师完全在实践中提炼的最实战、最系统、最高端的精品课程！自2002年的8月推出1.0版本，9年来，智夺订单这门课，不断地优化、不断升级。现在已经是升级到第十个版本了。9年来有近3万多学员，通过公开课、内训课、卫星同步课堂等形式，参加过《智夺订单》的课程。这个课程体系九年来一直被培训业界，企业及学员誉为中国大客户营销第一实战培训终结课程，这一点仅从无数山寨盗版课程中就可见证明。

刘冰老师授课风格

刘老师是创新思维之父，爱德华德博诺大师，在中国认证的首批思维讲师。刘老师对思维方法有深入研究和训练。他有刀片般的锐利思维，在界定问题、分析问题、解决问题时非常条理化，深刻快速。刘老师授课风格可归纳为：

思路清晰逻辑性强：善于帮助学员梳理实战营销的思路，策略，方法；

反应迅速敏捷：善于在培训过程中立竿见影地帮助企业解决营销难题；

独特案例体验方式：通过实战连续案例体验式的培训方法让学员身历其境；

学员积极参与机制：设立竞争机制让学员一直处于兴奋状态积极参与互动；

睿智轻松幽默：刘老师崇尚导师创新思维大师爱德华德博诺的授课风格，课堂风    

格始终保持睿智、轻松、幽默，摒弃低俗无聊，哗众取宠式教学方式。

雅俗共赏运用自如：追求哲学高度道理，让文盲老太太都听懂的语言表达出来。

刘冰老师主讲课程

《智夺订单》高端大客户销售实战落地培训

《智夺客户》高层销售与谈判博弈实战落地培训

《智夺市场》区域市场开发与渠道销售管控特训

《铸造铁军》高业绩销售团队建设与管理特训特训

培训学员的评价

1，三一重工：销售经理欧阳明：刘老师课很实战让我们知道了如何赢得竞争，如果赢得客户信任，还学会了如果牢牢抓住客户心理！如果判断最佳简单时机！

2，清华同方：销售总监陆德: 非常认可刘冰老师的培训，对结合情景连续案例的培训方式也很喜欢认同。我们企业曾4次引进刘老师的课程都很成功，对自己的帮助也很大。《智夺订单》案例生动曲折，老师讲课实战专业，培训获得了学员100％的满意率！

3，海尔集团：CMI事业部周总：我们海尔做消费品销售水平很高，但是高端大客户营销方法要虚心向刘冰老师学习请教！

4，柏星龙包装公司客服经理刘群：刘老师讲的U型说服销售法对服务目前大客户非常适用，尤其是从多个案例中找到了我们在工作中存在的一些不足，印象深刻的是卖李子案例，

5，英国珀金斯动力企管陈部长: 刘老师真正了解销售人员,体会销售的苦乐.培训很实用.激发了大家的思想。

6，中化集团培训主管李振兴:　中化集团500强企业，我们有计划地先后5次第邀请刘老师来讲课。每次培训效果都非常好，获得了学员100％的满意！

7，锦瑞电子周总: 如果把销售技巧比喻成一颗颗珍珠，刘冰老师课程就是把所有的珍珠都串联起来了，单颗珍珠与一串珍珠的价值可是无与伦比的啊！

8，深圳九星包装李副总：第一天听了刘老师的课程后，当晚一直在回忆《智夺订单》案例及课程。真是太切合实际了！太实战了！培训后我们要在刘老师指导下立即做落地！

报名说明：
1. 报名方法：请填好报名表，传真或E-mail至我司，我司于培训前一周发《报到通知书》，通知您关于报到的相关事宜。

2. 付款方式：请于培训一周前把款项汇入我司帐号，把汇款底单传至我司；培训发票统一在报到时交付。现金现场支付。
《智夺订单》高端大客户销售实战落地报名回执表
	公司全称（发票抬头）                         地址                  产品                      
联系人姓名            电话         职务            E-mail               手机               
参加学员信息

姓名              电话             职务            E-mail                手机                
姓名              电话             职务            E-mail                手机               

姓名              电话             职务            E-mail                手机               

付款方式：□电汇/转帐  □现金  （在所选项上打“√”）  付款总金额                               

住宿预定（协助预订，费用自理）：

住房日期从                     日入住至                 日退房，房间数量                    
你对此课程的需求：                                                                          

                                                                                            


电话：021-36338510/51877835    传真：021-36338510    Email:info@purise.com






1
地址: 上海市四川北路888号海泰国际大厦20楼                         Tel: 021-36338510/51877835
http://www.purise.com                                               Fax: 021-36338510

