客户的开发与维护 11-13(上海-北京-深圳)

举办时间： 上海11月13-14 北京11月27-28日 深圳12月11-12日 

● 课堂收益

1、建立实效至上的客户营销理念和专业化精神

2、训练并提升销售技能，迅速倍增业绩

3、掌握大客户开发、销售面谈和服务营销的技巧，建立专业化销售流程

4、确立成功的思维和服务的心态，挖掘销售潜能

5、强化大客户管理、维护能力

● 课程大纲

   客户营销、开发策略框架

一、客户营销的核心

1、发现需求、创造需求、满足需求

2、通过市场细分、市场定位、市场区隔锁定目标客户群

二、价值判断

1、对需求不要做价值判断，我们是营销但不是营销伦理学

三、目标客户判断

1、用得着，买得起，信得过

2、为避免误伤或误杀不盈利客户，可以从四个特质来分析

﹡忠诚的老客户

﹡盈利的大客户

﹡有发展潜力的小客户

﹡有战略意义的新客户

★  案例分析：泛太平洋管理研究中心在客户选择的“10/2”法则

★  观点分享：北方人以质论价，市场做不开；温州人以价论质，市场大的多

3、人性剖析：

﹡我们说千方百计地追求，你愿听。但说不择手段地追求，就不愿听。实际一样

﹡需求两个方面：公心——你满足不了公心；私心，就要满足私心。人当然还有沟通的需要

【模块二】客户需求分析与应对策略

一、两个假设：万能的产品不存在、全能的企业不存在

二、两大难题：新产品面对新市场，成熟产品面对成熟市场

三、如何根据客户差异实施有效的营销管理？

★  观点分享：需求是有层次的，需求是多样化的。以水为例：有井水、自来水、桶水、瓶水、奶水之不同层次对应不同需求

四、三大工具

1、晓之以利

2、动之以情

3、约之以法

五、锁定目标客户

﹡从4P（产品  价格  促销  渠道）

﹡到4C（需求、成本、便利、沟通）

﹡再4R（关联、速度、关系、回报）

★  分享：如何既从供应者又从消费者角度的结合上着眼21世纪来研究营销策略组合

【模块二】市场调研与资源调集

一：营在前，销在后——如何营，才会赢？

1、“赢”得市场的关键要素

2、企业准备投向市场的产品分析

3、市场信息调查

4、宏观政策、行业环境认知

5、客户信息调查

二、如何选择目标准客户

1、选定目标客户的标准

2、目标市场服务的方向

3、市场投放方式

4、市场开发目的

5、促销手段

6、产品的质量控制

7、售后服务支持方案

三、资料准备

四、自身准备

五、后勤支持

★  案例分享：酒神白酒市场操作方案

【模块二】客户开发策略及开发实施

一、目标客户特点分析

1、宏观营销环境分析

2、客户环境分析

3、竞争分析及竞争策略

4、不同竞争者的竞争战略

二、设计优势市场策略

1、市场竞争优势和价值分析

2、市场运作误区剖析

3、市场策略设计原则和要素

4、市场策略评估

三、客户开发计划实施

1、确定目标客户

2、营销策略组合

3、开发战略实施

★  案例分享：丰驰机械全国市场开发策略

【模块三】沟通能力修炼与谈判实战

第一节：高效沟通能力认知

一、什么是高效沟通？

二、沟通的作用和意义

三、沟通的“瓶颈”

四、沟通的过程与要素

1、沟通的六大步骤

2、沟通的过程所包含的要素

3、沟通过程要素的意义

五、沟通的内容

第二节：有效聆听与信息分析

一、有效聆听技巧

1、聆听的类型

2、有效倾听的障碍

3、主听倾听的技巧

二、信息交流与检验

三、沟通心理分析

四、各种人格类型分析

五、四种沟通风格类型分析

六、辨析沟通对象的职业性格

七、了解沟通对象的气质类型

第三节：谋略性高级沟通能力修炼

一、沟通的不同视觉

二、如何建立自信峰？

三、沟通的心理催眠

四、潜能技巧

五、沟通36计

六、孙子兵法在商业沟通中的应用

七、厚黑心理与力学原理精髓

★  故事分享：

第四节：谈判资源整合与谈判实战

一、营销洽谈要则

二、营销谈判格言

三、谈判环境整合

四、谈判班底整合

五、运用好谈判力的整合

六、如何做一个钓鱼高手？

★  案例分析：中国铁矿石谈判

七、价格洽谈与让步策略

1、谈判报价的基本技巧

2、价格解释的要求原则

3、营销谈判的妥协让步  

八、谈判的完美收官

★  故事分享：犹太人的谈判智慧

★  历史典故：【项羽本纪】鸿门宴

【模块三】客户管理与关系维护

一、客户有效管理机制

1、客户日常管理与管理创新

2、客户管控预警机制

二、客户培训与辅导

1、做客户的生意顾问

2、做客户的培训导师

3、做客户忠诚布道者

三、客户激励与忠诚度培养

1、了解客户的关键需求

2、制订、实施有效激励方案

3、让客户忠诚的必备条件

4、客户忠诚度不足分析与对策

5、有效的售前、售中、售后的服务支持

6、让客户爱上你的品牌

四、客情维护——关系营销

1、关系营销的本质

2、关系营销的基本模式

3、关系营销的价值测定

4、关系营销的原则

5、关系营销的形态

6、关系营销的具体措施

﹡“十大天地”现象

7、客情维护六要点

★  案例分享：

五、客情维护——服务营销

1、服务营销的原则

2、顾客关注原则

3、服务营销七要素（7P）

4、顾客让渡价值

5、如何把握服务趋势

6、如何做到服务满意

★  案例分享：维珍航空的高品质服务与服务创新

● 讲师简介

   王艳河老师，市场营销策划人，实战实用派营销管理专家。从事营销管理工作近十年，曾在医药、畜牧、房地产、快速消费品等行业任职营销、策划管理高管。其中具有一定影响力的研究作品有《企业文化宗教》、《十大行业营销实战心得》、《破解营销危机》等。出任多家高校客座教授及咨询培训公司的特约讲师，近年来，形成“以思维模式打造营销、人力资源管理解决核心问题”的前瞻性培训风格。在企业战略、品牌建设、营销策划、项目管理等方面具有丰富的实战经验和咨询培训经验。

   客户评价摘录：

山东酒神实业有限公司董事长杨永利：“王老师的营销功底深厚，犹如鬼斧神工，销售人员受训后照着做，市场销售业绩翻三翻！”

山东风驰机械公司董事长丰志强：“王总为丰驰建立系统的营销体系，同时亲自带领团队努力奋战，创造了一个又一个的销售奇迹，在丰驰的发展史上，王总留下了浓墨重彩的一笔。”

光阳印刷总经理罗瑞峰：“我听过很多营销方面的课，多数是理论性的，感觉很对，但做起来不对，甚至根本没有可行性。但王老师是从实战中出来的，很多案例听起来就像在身边发生的一样。”

修正药业广东分公司总经理陈连松：“王老师的课堂幽默生动、睿智，同时积极互动环节更让我们得到更深层次的感悟，感谢王老师的精彩演讲！”

伊利集团济南总经理耿禄文：“王总的营销思想很高深，尤其是他精心打造的《市场营销高管三大必备绝杀》，不仅仅是给你策略，而是天人合一的营销之道！”

山东瑞星集团药业公司营销总监李东坡：“很多外国的案例，尤其是五百强的案例不适合中国本土的企业特点，是不具备说服力的。而王老师的课程完全是本土化，吸纳了自己民族的传统文化精髓，这是很难能可贵的。”

武汉黎发化工营销总监王军：“听王老师分享《实战实用营销管理之道》，深有感触，的确实用，我要让我的高管朋友都来听，让他们听听实在的！”

四川科伦药业集团采购经理吴波：“我的选择是对的，参加过几个商业谈判方面的培训，在实际应用时都感觉没有效果，王老师的课程很实用，在谈判应用时总能够突出奇兵，直击要害，实际效果非常好！”

深圳唐正企业集团供应部长苗余安：“参加了王老师《营销精英训练营》课堂，很有收获，下次有开王老师的课我一定再来！

浙江赐富化纤集团销售副总商文江：“王老师的授课讲得很精彩，现场互动很好，气氛热烈，在职员工中产生较大影响，希望后续加强合作！”

南宁百会公司销售经理谭颖：“忽悠的见得多了，本来这次我是抱着随便听听的想法来的，结果却出乎意料，王老师讲销售、论市场，一点花架子都没有，招招都是我们做销售的最实用的，这是我见过讲课最实用的一位老师！”

四川恒泰企业集团销售总监侯永超：“现在企业对培训产品的消费日益理性，不再是追求机构的大小，讲师的名头，更不是图热闹和摆架子。我们最需要的就是像王老师一样的从营销实战中走出来的职业经理人，学到即用，用则有效。”

台博酒业总经理张学深：“听王老师讲《破解营销危机》，非常有深度与前瞻性，对于我们企业来说，虽然市场已经很稳定，但是酒业市场竞争激烈，危机无处不在，我们必须有充份的应对策略，这堂课对我很有启发。”

成都商业地产公开课学员：“太棒了！王老师讲课句句实话，招招管用，别人都说做商业地产都能把稻草吹成金条，可是我们企业的招商团队总是招不来好商家，王老师解决了我在商业地产运营工作中不少问题，我这学费花的值得！”

● 培训对象

   中高层的销售主管、销售经理，区域经理

● 会务报名

1.报名时间：即日起接受报名

2.费用：2800元/人（含教材、合影、中餐、茶点）

3. 电话 ：010-62864303  62863354  82593357 传真 ：010-62864303
4. 报名方式:电话索取报名表(或在线登记)→回传报名表→发出参会通知→转账交费

