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                                     Our efforts, your benefits!

大客户开发与管理
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：2013年03月25-26日 北京
培训费用：3600元/人（含培训费、资料费、午餐、税费等）
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课程收益：
了解大客户管理的意义和一般方法；

掌握复杂型销售的技术以及发展趋势；

合理应用客户管理理念和销售技术，使销售资源投入最优。

学员对象：
中、高级销售人员，销售经理，大客户经理，销售总监，产品经理，市场经理，资深销售或销售管理，5年以上大客户经验，独立操作销售投标项目，支持或参与销售规划。

课程大纲：
第一天

1.破冰（0.5小时）：讲师及课程介绍

NLP学习法

成人学习特征

2、销售人员的角色变化（1.0小时、讲师讲解、学员讨论、自我测试）

目的：帮助学员理解在现今的竞争环境下角色转变的必要性，认同强烈的意愿是成为一名优秀销售人员的前提

销售人员在企业中的角色

态度决定成败

客户所希望的合作伙伴

3、大客户战略1-----发现与了解我们的客户（2.0小时、讲师讲解、学员讨论）

目的：帮助学员运用分析工具进行客户、竞争环境、竞争对手、产品的本质属性的分析，从分析中辨别客户所在以及客户的重要性分级

SWOT分析工具

竞争环境5要素

目标客户矩阵

第二天

1、课程回顾

2、建立与强化基础的顾问式销售技巧---销售六步法（4.0小时、讲师讲解、案例分析、小组讨论）

目的：了解销售的完整步骤，清晰每个步骤中需要进行的工作

准备阶段

接触阶段

了解阶段

说服阶段

缔约阶段

维护阶段

3、灵活使用FAB的说服技巧（2.5小时、讲师讲解、案例分析、小组讨论）

产品的本质

客户的购买动机和需求决策过程

竞争对手分析维度

4、大客户战略2—客户需求的深入挖掘与引导（3.5小时、讲师讲解、角色扮演）

目的：帮助学员掌握发现、刺探、深入挖掘以及验证客户需求的方法,让学员能站在产品和个人两个方面来处理需求

需求分类--显性需求与隐性需求

心理需求SPISES模型

不同角色影响需求

不同性格影响需求

客户需求的不同层次，P0---P3需求等级以及应对

引导需求--引导你的客户认清他们的问题

激发需求—引发客户没有认识到的需求

强化大客户的战略询问技能——了解客户的需求和潜在要求

目的：让学员站了解FAB说服公式并正确运用，提升客户面前的呈现能力

FAB概念的核心

客户的心理权数改变

FAB演练

4、处理大客户的常见的异议和疑虑（1.0小时、讲师讲解

、案例分析、小组讨论）

目的：让学员站了解处理客户疑义的一般方法，能够正确对待并从中发现商机

客户异议的价值

处理异议的原则

疑义中发现商机

讲师介绍：韩林

多年营销管理经验

在韩老师近20年的职业生涯中，曾服务于多家企业，其中不乏世界500强企业。曾先后任里其乐Rietschler(中国)有限公司区域经理；联想（上海）有限公司消费业务高级经理；东芝电脑（中国）有限公司东区总经理；英迈（中国）商业有限公司零售业务总监；德奔Aggretech机械制造（上海）有限公司副总经理。

多年的销售实战与营销管理经历和磨练，使韩老师对销售和营销管理的过程有着深刻的了解和丰富的经验，特别是在针对生产制造型企业的复杂型销售运作具备独到的见解，这些经验与操作方法得到众多制造型企业同行的赞同。

课程特色：

韩老师有近10年的讲师经验，为企业内部和外部客户提供过近千场培训课程。他的课程逻辑清晰，重点突出，注重实战并配合众多案例；讲课风格亲和，互动性强，善于现场获取素材，贴近学员工作进行讲解。

服务企业：

IBM中国、HP中国、联想集团、拜耳医药、奥普莱（青岛）电机技术、 北京欧蒙生物技术有限公司、 岱山吉博力洁具有限公司、丹沙中福货运代理有限公司、 迪砂贸易（上海）有限公司、固瑞特、 哈金森工业橡胶制品（苏州）、 亨特道格拉斯建筑产品（中国）、嘉吉粮油（南通）有限公司、江苏金智科技股份有限公司、江苏先声药业有限公司、凯驰（上海）清洁系统有限公司、老虎粉末涂料制造（太仓）、雷莫贸易（上海）有限公司、马夸特开关（上海）有限公司、玫瑰塑胶（昆山）有限公司、美国友邦保险、 南京菲尼克斯电气有限公司、南京扬子伊士曼化工有限公司、宁波海曙全优国际贸易有限公司、奇耐联合纤维（上海）有限公司、瑞孚化工（上海）有限公司、赛锡科技（无锡）有限公司、莎哈利本贸易（上海）有限公司、山特维克工具商贸（上海）、山特维克矿山工程机械、 上海埃姆哈特紧固系统有限公司、上海吉泰电阻器有限公司、上海金曲信息技术有限公司、上海良信电器股份有限公司、上海迈未商务信息咨询有限公司、上海申得欧有限公司、上海天旦网络科技发展有限公司、 上海新傲科技股份有限公司、圣戈班伟伯绿建建筑材料、施坦威钢琴、苏州神州数码捷通科技有限公司、特瑞堡工业减震器公司、武汉锅炉股份有限公司、 依卡化学品（苏州）有限公司、中国移动通信集团广东有限公司、住化塑料化工贸易（上海）、方正科技、同仁堂、 上海东部软件园、 国大药房连锁、 新华海集团、斯巴克林净水。 

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。
大客户开发与管理报名回执表
	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
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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

