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信息更丰富、操作更方便、沟通更有效——森涛培训网(www.stpxw.com)

成功大客户销售顾问的全脑博弈

【时间地点】 2009年4月11-12日 深圳 | 2009年4月18-19日 上海
【参加对象】 客户服务经理、客户服务主管、客户服务人员、销售代表、市场部及相关工作人员  

【费    用】 ￥2500元/人（含授课费、资料费、午餐、上下午茶点等） 

【会务组织】 森涛培训网（www.stpxw.com）．广州三策企业管理咨询有限公司 

【咨询电话】 020-34071250、34071978 

【联 系 人】 庞先生 郭小姐

【在线 QQ 】 568499978 

【网址链接】 《成功大客户销售顾问的全脑博弈》(张嫣) 
● 认证说明：

1、认证费用：中级￥600元/人；高级￥800元/人(不参加认证考试的学员无须交纳此费用)；

2、凡参加认证的学员，在培训结束参加考试合格者由<<国际职业认证标准联合会>>颁发<<人力资源管理师>>国际国内中英文版双职业资格证书，（国际国内认证／全球通行／雇主认可／官方网上查询；

3、凡参加认证的学员须提交本人身份证号码及大一寸数码照片；

4、课程结束后15个工作日内将证书快递寄给学员；

5、此证可申请中国国家人才网入库备案。
——左脑理性实力+右脑感性实力

● 课程背景：

    您在日益竞争的销售时代，您是否碰到过这样的问题：

    20%的客户总是提出各种要求，公司资源却支持有不足；

    面对大客户不断降价的要求，要么被动，要么难以应对；

    面对客户不断变化的需求,要么疲于响应,要么是让利润缩了水. 

    在招投标的项目中期，我总是摸不清谁是决策者，旋在门外，我仿佛身在孤岛；

    花了大把精力与客户建立关系，但是为什么客户还是把项目给了竞争对手；

    大项目一步一步向前，何时向客户要定单比较好，如何界定大客户有进展；

    企业80%的利润是由20%的大客户创造的。在竞争日益激烈的今天，不断追逐新客户已经不是聪明的策略了。由于开发一个客户的成本，远比留住一个客户的成本来的高，为了使企业稳定成长，维系与开发大客户，就成了企业发展中之重要事项。而且客户对于公司的价值应该在于其使用公司产品或服务的终身价值。 

● 课程大纲

    序：
    大客户管理的概述和发展

    什么是重要客户

    为什么进行大客户管理

    什么是大客户管理

    大客户管理发展模型及阶段

    区域运作模型

第一章、大客户销售 — 概念与战略

    该章节帮助客户了解大客户销售与普通销售的不同之处和大客户销售中的竞争态势，从而使学员意识到作为大客户销售人员的能力要求和接下来将要探讨的重点问题。

 一、大客户关系的复杂程度

    1.动机问题--组织动机与个人动机

    2.已有动机与创造动机

    3.决策影响--多因素与多力量综合

    4.决策周期

 二．现代大客户采购流程分析

    1.“谢绝推销”的启示

    2.客户关心的是什么

    3.研究客户购买流程

 三．客户满意式销售流程

    1.建立客户满意式销售流程的思路

    2.客户满意式销售流程分析

       (案例分析)

第二章 针对大客户的销售模式

 一.调查结论：大客户销售人员的成绩是天份吗？

    1.成功销售人员的特点　　　　　　　　　　　

    2.成功销售人员的突出技能：四个善于

    3.性情论批判

 二.影响大客户销售业绩的六大因素分析

 三. 建立高绩效的大客户销售模型

第三章、理性的左脑实力

 一. 获取客户信息的方法与技巧

    客户信息是销售成功的关键。但销售人员经常不清楚需要获得什么样的客户信息，以及如何利用有效方法和技巧去获得客户信息。

    1、确定需要什么样的客户信息

    2、大客户销售前的准备 

        *组织架构与采购流程分析 

        *了解对方的操作层、管理层、决策层 

        *设计者、发起者、评估者、决策者与使用者都是谁？ 

        *布局,定点,与撒网----有效接触客户 

        *如何建立与确定对决策人最有效的影响渠道 

        *把握决策成员之间的微妙关系 

        *如何借助客户端关键活动和事件 

        *如何探明决策成员的个人动机 

        *客户性格特点及接触方式

    3、 分辨与核实信息的准确性

   （分组讨论）

第四章 如何了解或挖掘大客户的需求

 一、有效激发大客户需求

    1、如何有效进行访前策划与调研

    2、如何激发潜在客户的兴趣

    4、如何诊断问题并创建解决方案的愿景.

    5、 憧憬与忍受,让潜在客户产生行动？

    6、头痛问题:如何规避销售过程中客户不断变化的需求------不让我们的利润缩了水

 二、掌握在理性分析的基础上组成自己的报盘，并利用报盘组成中的可变因素争取对自己有利的销售结果

    1、如何在谈判中维持相对的高价

    2、准备一份说服大客户购买我公司产品的方案

    3、让客户接受自己的方案的第一步 — 将自己先推销给客户

    4、方案/产品呈现给客户的技巧与方法

    （情景演练）

第五章、感性的右脑实力

 一、对客户购买决策过程的了解与把握

    学习和了解客户内部不同决策角色和相互影响的关系，并明白对同一个大客户中的具有不同购买向和心理的购买决策人要用不同   的销售方法。同时又要充分关注不同决策人之间的“政治关系”，从而保障销售的成功。

    1、了解客户在购买决策中不同角色所发挥的不同作用

    2、学习辨别客户对购买所持的态度，以及面对销售竞争的立场

    3、强调在客户内部培养对我方有倾向性的重要决策人的必要性

       客户关系种类       亲近度关系 

       信任度关系         人情关系 

       提升客户关系四大技能   

          1).建关系（建立良好沟通气氛） 

          2).做关系（加深良好关系） 

          3).拉关系（加满良好关系） 

          4).用关系（运用优势关系资源）

    4、分析与辨别不同购买决策人的心理需求，并建立满足不同心理需求的方法

    5、接触时机与方法技巧

    6、利用客户中不同购买决策角色的能动关系来创造对我方获胜的条件

   （角色演习）

第六章 、 促进成交阶段的战术应用

    在销售的最后阶段，销售人员经常犯错误是：要么过于急切地促进成交而导致客户反感，要么害怕被拒绝而放弃促进成交。

   本章节通过对销售人员的错误举动和导致错误举动的心理因素的分析，探讨在最后阶段正确把握成交时机的方法和促进成交的有效技巧。从而提高销售人员的成交概率。

    1、 判断最佳的成交时机(案例分析)

    2、 分析销售人员在最后阶段承受的心理压力——我们经常会在什么情况下功亏一篑？

    3、 判断推进成交的最佳时机

    4、 达到双赢成交的方法——你是否对双方争执的问题准备了多种解决方案，并准备了有效方法使问题的解决朝最 佳方案推进？

    5、 应对困难的局面——如何在最后阶段应对客户对购买的心理与性格障碍

    6、 总结：我们的销售目标—— 一步步地获得客户对购买的承诺

    7、 投标注意事宜

第七章 如何做好大客户的优质服务

 一.优质服务的重要性

 二.四种服务类型分析

 三.如何处理客户的抱怨和投诉

    1.客户投诉的内容

    2.处理客户不满的原则和技巧

第八章 大客户销售人员的自我管理和修炼

 一.时间分配管理

 二.成功销售人士的六项自我修炼

    1．建立在原则基础上的自我审视的修炼

    2．自我领导的修炼

    3．自我管理的修炼

    4．双赢思维人际领导的修炼

    5．有效沟通的修炼

    6．创造性合作的修炼

   结束语：伟大的职业，充实的人生

● 讲师简介：

    张嫣老师，国际职业培训师协会认证讲师、工商管理硕士、清华大学、中山大学客座讲师。历任跨国公司、港资集团公司、DELL（中国）销售经理、大区经理等职位、专职从事营销工作近十年，从一线业务人员到营销管理工作，成功积累和总结了丰富的市场营销精粹经验，并先后在各家企业取得了优秀业绩。其培训课程针对企业实际问题而设计，善于培养学员的实务解决能力；其培训注重学员现场吸收，便于学员在实际工作中有效运用，赢得企业与学员的好评。

    所授课程：

    《一线万金之--电话销售技巧》、《精妙的客户服务关系团队、客户服务技巧提升》、《现代商务礼仪与职业形象塑造》、《如何有效处理客户投诉》、〈优势谈判技巧〉、《大客户销售技巧》等培训过百场，均获得学员和企业的高度评价。

    授课特色：（实战型）
    作为实战讲师，张老师的培训将大量采用特色讲授、情景案例、角色扮演及游戏等形式，注重理论技巧与企业的实际情况相结合，强调学员心得交流及经验分享，能启发和引导学员思路，并在寓教于乐的参与氛围中使学员逐渐改变观念、提升销售技能与个人修养。

    服务过的企业： 

    金蝶软件、ABB、BP液化石油、上海可口可乐、上海电信、中国移动、康佳集团、友邦保险、平安保险、现代计算机、上海华实传媒、中国仪器集团进出口有限公司、广州仁爱医院、春生堂化妆品、天平汽车保险股份有限公司、富菱化工、华美达机械制造、亿鑫汽车销售、美国亿柏国际公司、山东九阳小家电、联发软件科技、艾利、联想电脑、上海电气网络科技、皇加力（中国）商业有限公司、上海永升广告传媒、上海良会贸易、IBM长城、中联医药集团、TCL集团、中铁快运集团、中通远洋物流集团、三九医药、海王药业、肯德基、罗兰化妆品、托博正畸器械、科宝仪器仪表、法泰电器、新城建设集团、上海理光、上海西部集团、信息产业集团、飞利浦照明、大唐电讯海南椰树集团、上海震旦集团、红蜻蜓集团、南京红太阳集团、杭萧钢构、豪爵摩托、小天鹅、LG蝶妆、新疆德隆屯河股份、新疆八钢、康恩贝保健食品、澳医保灵、浙江李宁、桓仁药业等百余家企业提供培训及咨询服务。
课程网址:  http://www.stpxw.com/Article/2842.html
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	缴费方式
	   □ 转帐   □ 现金  （请选择 在□打√）

	住宿要求
	是否需要预定酒店住房： □是 □否，其中：双人房___间；单人房___间，预定天数___天，入住时间：___ 月 ___ 日。

















































































































感谢您的真诚，愿我们携手共进 —— 广州三策企业管理咨询有限公司公开课事业部

