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《大客户销售技巧》

	课程名称：大客户销售技巧

	课程讲师： 程广见
	课程课时：2天

	简单描述（课程效果）： 

了解掌握大客户分级的必要性与方法；熟悉大客户销售中可能碰到的各种问题，并获得应对方法；掌握科学的大客户销售流程，从而增加成交的可能；掌握相应的大客户销售技巧，全面提升销售技能；实战模拟、角色扮演、趣味游戏等方式帮您轻松掌握大客户接触技巧。

	适合行业： 行业不限

	适用范围：大客户经理 、大客户主管 、大客户销售人员等

	课程大纲：

	一、大客户认知 
1. 什么是大客户?核心客户?
2. 客户销售分级的必要性与理论

3. 帕累托80/20法则

4. 关注大客户采购的要素

5. 大客户销售的六个步骤

6. 大客户销售漏斗

二、建立与大客户的信任

1. 客户关系营销

· 客户关系管理的定义

· 关系管理的营销学基础

· 关系管理的重要性

· 科特勒五种客户关系类型
2. 提升大客户的满意度与忠诚度

· 客户满意与满意度

· 影响客户满意度的因素

· 提升满意度技巧

· 客户忠诚度与满意度的关系

· 客户关怀公式

3. 与不同个性客户打交道-----客户性格分析 
· 几种性格特征的客户

· 测试及讲解：全脑测试及分析

· 测试及讲解：人际沟通测试及分析

· 与不同个性客户有效沟通的方法

· 沟通环走模型

· 沟通是不同个人品牌间的互动

三、挖掘大客户深度需求与价值呈现

1. 拜访前如何确定问题 
2. 见面时如何提问


	3. 视频研讨：次序技术在销售中的运用

a) 说服技术在沟通中的运用
b) 力量型提问的使用

4. 带来销售革命的SPIN

5. 特征与收益的区别
6. 如何展示产品收益 
7. 角色扮演 
四、大客户销售中的谈判技巧

1. 如何创造双赢？

· 保持问题的个人属性

· 有双赢吗？还是双输？

· 案例研讨：李小姐为何感觉不舒服？

2. 如何主导谈判？如何造势？

3. 如何报价？如何让步？

4. 如何松动对方立场

5. N种实用谈判策略

6. 谈判中的人际关系把握

7. 谈判环境营造的学问

五、专题讨论:大客户销售回款管理

1. 赊销的好处与弊端

a) 十大好处

b) 我们都是给银行打工吗？

c) 爱德华法则

2. 债务人种类与特征

3. 常见拖延借口与应对策略

a) 控制区与影响区

b) 应对步骤与技巧

4. 债权人的种类与特征

5. 实战演练
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地址：北京市朝阳区南磨房路37号华腾北搪商务大厦五、六层                电话：010—51909199
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