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                                                  北清阳光世界500强实战研修中心
                                                            ——2012实战营销管理系列
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培训时间：2012年5月27日-28日 （周日-周一）  北京-清华大学

授课方式：内容讲述、案例分析、游戏互动、讨论点评、情景演练。
培训对象：总经理、销售副总、销售总监、大客户经理、大区经理、区域销售经理、销售骨干、高级销售代表、工业品销售工程师等销售与客户关系相关类管理人员。

学习费用：3800元/人（含培训费、教材费、会务费，不含食宿交通） 团体3人以上报名有优惠。
主办单位：北清阳光管理顾问公司    北清阳光世界500强实战研修中心

中国是一个典型的关系社会，可以说是离开关系，寸步难行。对于那些面向央企、政府、集团型客户销售产品的企业销售人员来说，最头痛的问题莫过于如何的发展与客户的个人关系并拿下订单，以及面对错综复杂的人际关系和变幻莫测的市场环境，如何建立自己的人脉圈子并最终依靠人脉的力量成就人生的事业？

同时，很多以大客户为主的销售企业的销售经理往往面临以下一些困惑和问题：

· 客户内部关系错综复杂，如何搞懂客户内部政治？

· 竞争对手已经占据的大客户，我们怎样开发？

· 如何突出产品的差异化价值？

· 如何从卖产品过渡到卖解决方案？

· 如何回避激烈的价格竞争？

· 如何与客户展开双赢谈判？

· 如何提升老客户的忠诚度？

                                         ------本次课程全面为你解决这些难题 ！
                                          
· 通过培训，学员可将大客户销售漏斗管理的思维模式和销售技巧、策略完美融合，迅速提升销售策略与技巧的运用能力和把握全局的能力，继而提升销售业绩；

· 大客户开发“夺单四式”和大客户“关系发展三步曲”一气呵成，思路清晰，使学员能够全面系统的掌握大客户销售的技巧和策略；
· 分享其他企业大客户销售人员的实战案例，在战争中学习战争；
· 通过学习，使学员全面了解和掌握人际关系的基本定义，建立与发展人际关系的方法，以及如何面向高层建立人际关系。


· 本课程是专门面向无需招投标、连续性采购的大客户进行销售的企业而设计的、特别是针对工业品行业尤其适用。课程以“价值营销、差异化营销、解决方案营销、服务营销、信任与关系营销”五大核心思想为主线、以大客户销售漏斗四步骤（潜在客户、初步接触、成功入围、成功签约）为基础的实战性销售课程，旨在迅速提升销售经理的大客户实战技能，帮助他们建立起大客户销售及客户关系维护的系统化思路，全面解决困扰大客户销售经理的问题和困惑，最终提升销售团队的整体绩效。
· 本课程将以实战案例展开讨论，结合实际工作中的问题最大限度启发学员思路，针对销售人员与客户人际关系建立过程中最关键的几个问题深入展开。课程体系严谨，结构清晰，理论与实战相得益彰，使学员能够系统化的掌握人际关系建立与维护的理论框架，并能结合企业的实际情况灵活运用。

张长江
 David Zhang 实战型营销培训专家；工业品实战营销专家：英国威尔士大学（The University of Wales）管理硕士、上海交大、浙大、清华EMBA班客座教授、原首钢国际（香港）控股销售经理、原联纵智达营销咨询集团咨询总监；13年一线销售及国企、外企高层营销管理经验，5年职业咨询师+讲师经验，真正的实战派营销专家；

1993-2000年：在首钢集团国际贸易公司（首钢国际香港控股），任销售经理、市场发展部经理，先后负责国内大客户开发与海外市场开拓工作，成为中国国内第一批具有本土和海外双重营销经验的职业经理人；
2001-2005年：就职于总部位于韩国的跨国企业——ELECSON自动化，担任中国区营销总监，亚太区营销副总裁，用4年时间使ELECSON在中国市场上的业绩连续翻七翻，被总部授予“杰出海外市场经理”称号；
张老师具有丰富的实战经验和理论水平，对实战营销策略、营销管理、营销战略、品牌战略、渠道规划、整合营销传播、新产品上市等方面都有独到和深入见解，擅长大客户销售策略、项目型销售技巧和销售团队管理方面的培训和项目咨询。是多家国内及境外上市企业营销管理及战略品牌管理顾问；

张老师目前是《销售与市场》杂志、客户服务评论、华夏营销网、制造管理在线、《机电商报》、《机电一体化》等10多家专业营销媒体专栏作者、特约撰稿人；并著有《工业品品牌战略》、《项目性销售与标准化管理》、《在路上·抢单》、《五步夺标》（新出版）等专著；
擅长课程：《政府与集团客户项目型销售策略与技巧》、《工业品大客户销售策略与技巧》、《中国式关系营销》《营销团队管理者的领导力塑造》、《大客户实战销售技巧与策略》、《工业品营销战略新思维》等；
培训特色：以互动、情景式培训见长，注重受训人员的感悟及参与，培训风格深入浅出、条理清晰、课堂气氛轻松、活跃、实战性强，通过各种实际案例及管理游戏等方式充分调动参训人员的培训热情；
曾培训或咨询过的企业有：

电气自动化：特变电工、思源电气、国电南瑞、国网电科院、ABB、西门子、韩国晓星、远东电缆、华电开关、正泰电气、天正电气、德力西电气、浙大中控、汇川变频、P+F、图尔克、艾默生、追日电气、江阴天马；
工程机械：卡特比勒、山工机械、三一重工、中联重科、普斯迈斯特泵车、现代重工、柳工鸿得利、斗山机械；
钢铁化工：湖南华菱、中冶国际、中国五矿、中化国际、传化化学、天山化工、SHRIEVE化工、松井化学、中国远大、中国海洋石油；
交通物流：中国远洋、中国南车、恒通客车、陕西重汽、三江瓦利特；
工程建材：南玻玻璃、信义玻璃、华耐建材、金晶科技、圣戈班；
暖通空调：开利空调、美的中央空调、美国Armstrong、杭州锅炉、华意压缩、苏尔寿水泵；
IT信息化：盛大网络、易车网、中国电信、中国网通、美国新飞通、北电网络、富士康；
其他：中国兵装集团、易居中国、张江留学创业园、东莞汇美、中粮包装、安居科技、西班牙英赛德耐火等。
  
	《大客户销售技巧与中国式客户关系管理》主讲：张长江（5月27日-28日  2天）

	第一讲 定义大客户

(主要议题：究竟谁是我们真正的大客户？典型大客户具备哪些普遍性特征？传统的销售三板斧：“吃、玩、送”是否还那么有效呢?大客户销售的主要工作是什么？
(大客户的定义：二八法则

(典型大客户的四个特征

(大客户销售过程中的“三板斧”是否还好用？

(客户采购流程分析与客户开发的销售漏斗

(客户生命周期价值的概念

(大客户销售管理的两大任务
第二讲 大客户开发第一式：潜在客户

(主要议题：巧妇难为无米之炊，潜在客户是订单的原料。那么应该如何定义潜在客户？如何获取客户线索？如何在区域市场内建立自己的信息网络？
(潜在客户的定义

(销售线索和潜在客户之间的关系：10-5-3-1

(寻找潜在客户的结网法

(潜在客户的遴选：MAN原则

(案例：美女征婚记
第三讲 大客户开发第二式：初步接触

(主要议题：知己知彼，百战不殆。在大客户销售初期，我们应该尽快的寻找教练和线人，并在教练和线人的指引下对客户的采购组织进行全面、细致的分析，并尽快了解客户的三个层面的需求（显性需求、隐性需求、深藏需求），确定关键决策人
(客户采购组织构架与决策链分析

(客户的管理层次分析

(案例：美女销售的困惑
(采购小组成员立场分析

(采购小组成员性格分析（DISC性格分析模型）

(采购小组成员内部政治分析（对立、联盟、裙带）

(客户现状与需求分析

(什么是需求？

(了解客户需求的技巧：提问与倾听

(需求冰山：显性需求、隐性需求、深藏需求
(引申：从销售产品到销售解决方案

(教练与线人的定义

(教练和线人能为我们做什么？

(教练为什么帮助我们？

(如何保护教练？

(案例：范蠡救子
(明确采购决策关键人的四个原则
(三种非典型的情形的识别：识别职位与采购权力不对等、识别利益平衡、识别真授权和假授权

(案例：一锤定音

(竞争分析：谁是我们的竞争对手

(互动：主要竞争对手的优势与劣势分析

(德国销售经理的故事
第四讲 大客户开发第三式：中国式关系维护 成功入围

(主要议题：了解客户组织之后，我们需要进行技术营销和关系营销。技术营销是突出为客户提供的组织利益和价值，塑造与对手差异化的价值；关系营销是突出为客户提供的个人利益和价值，塑造与对手差异化的关系。
(客户关系的定义：信任+利益+情感=关系

(客户关系发展的前奏曲：建立品牌认知

(建立品牌认知的六种方法

(信任模型：信任=组织信任+个人信任

(建立好感九字诀：会说话、会做人、会办事

(赞美客户的技巧与五重境界

(中国式关系发展第一步：建立信任

(中国式关系发展第二步：了解需求

(女生修电脑
	(中国式关系发展第三步：满足需求

(中国式关系发展第四步：发展情感

(人际关系深入的四个秘诀：投其所好、巧送礼品、雪中送炭、建立亲情

(案例：老大来了
(让客户建立品牌认知的六种方法

(哥卖的的是卖点：介绍产品卖点的FABE策略

(互动：你给客户带来多少价值？
(参观考察策略要点

(产品展示与测试策略要点

(技术交流策略要点

(权威推荐策略要点

(案例：湖北销售人员的秘诀
(关系的技术化处理：我定规则、我定对手、我定评委
(让客户痛苦：引导客户的SPIN策略
第五讲 大客户开发第四式：成功签约

(主要议题：接触的客户层次决定了订单的大小，应该如何进行高层销售以扩大订单金额？怎样的谈判才是成功的谈判？谈判目标怎么制定才合理？怎样在谈判开始前积累筹码，有怎样在谈判桌前与对手你来我往？最终怎样让对手感觉到赢？
(面向高层领导销售
(高层决策者的特点

他们难以接近、他们只给你五分钟、他们要求对话地位对等...
(接近高层决策者的四种方法

(案例：某电信局销售案例

(什么是双赢谈判？
(双赢谈判的四个原则

(双赢谈判的四个要素：谈判筹码、谈判时机、谈判空间和谈判目标

(我们的筹码与客户的筹码
(谈判的开局策略：高开策略、不接受第一次还价策略、不情愿策略、表现意外策略

(谈判的中场策略：更高权威策略、红脸白脸策略、条件交换策略、让步策略、附加价值策略

(谈判终局策略
(案例：谈判情景练习
第六讲  中国式客户关系管理

(主要议题：与大客户达成第一笔订单后，就进入到客户关系维护阶段。客户关系维护的目标是什么？我们都有哪些客户关系的维护策略？客户关系的最高境界是什么?
(客户关系维护第一步：客户分析

(客户关系管理的目的—提升客户忠诚度

(大客户发展的五个阶段——生命周期图

(客户需求现状与需求发展趋势分析

(客户满意度分析与满意度分析的方法
(什么是客户钱包份额分析
(订单结构分析

(确定客户关系发展阶段

(客户关系维护第二步：策略制定

(客户关系维护的目标和原则

(客户关系维护的三种经典战术：纵深防御、壁垒防御和战略防御

(客情关系维护四法

(案例：毛主席铜像的故事
(提升客户忠诚：从产品价值到战略伙伴

(与客户建立战略合作关系的四个要点

(案例：索尼与BTV的战略合作案例
(客户关系维护第三步：策略执行

(大客户销售是整个公司的事情

(客户关系管理的组织设计

(客户关系管理的辅助工具:CRM和销售漏斗工具
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