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大客户营销策略、区域市场开发与金牌销售团队管控实战特训班
2010年7月23-25日     北 京
在当今经济全球化的大潮下，市场竞争异常激烈；如何在高度竞争的市场中把握机遇，占领市场，是各企业高层管理者关注的焦点。营销是企业经营管理的核心命脉，是企业实现利润，保证现金流的关键一环。在中国企业当中，我们对营销的重要性已经把握的非常透彻，然而，我们往往缺少切实可行的理念和方法去实现我们的营销战略。在市场的开拓中，我们缺乏对大客户挖掘的合理策略、缺乏切实可行的市场开发方案，我们的激励不当，团队的积极性不高；这导致我们向更高的营销战略迈进时；往往迟滞不前，困难重重。科学合理的大客户营销技巧和策略、切实可行的区域市场开发以及公平高效的团队建设；这三个关乎企业营销制胜的重要步骤，是企业利益实现的重中之重。因此，如何在大客户营销中占有有利地位，如何在区域市场开发与管理中迅速挤占市场份额，如何在有效激励销售团队的同时，逐步提升他们的销售专业能力，从而实现销售人员动力与能力的最大化匹配，就成为企业关注的重要问题。为此，我中心特于7月23-25日特邀国内营销领域顶级专家付遥、崔伟、尚丰老师亲临清华现场授课。诚邀各单位组派相关人员学习！
【主办单位】 北京三目启智企业培训中心

【网站支持】 中国管理资源网  www.qg68.cn
【学员受益】

· 掌握大客户开发的策略，提高大客户销售的技巧和能力；有效的整合公司资源，并对大客户进行管理从而建立起良好的战略联盟关系
· 了解区域市场分析和管理方法，学习开发区域的计划和实施步骤，掌握多种区域日常运作管理技能。
· [image: image2.jpg]


懂得如何进行品牌及终端营销，了解品牌攻略及终端策略对企业区域市场开发的推进作用。
· 规范营销团队管理者的领导动作，塑造适合自己的领导风格，掌握营销团队管理的系统规划方法；

· 加强各个营销职能部门之间的团队合作精神，实现统筹综效。建立公平高效的激励机制，打造高绩效销售团队。
【适合学员】

董事长、总经理、营销副总、大客户经理、大区经理/区域经理、渠道经理、市场总监、品牌经理等中高层管理者。
【讲师简介】
付遥老师：国际注册高级营销师专家团之一。美国AchieveGlobal 培训机构认证讲师。付遥先生作为资深主管，此前就任戴尔计算机中国公司资深培训主管，负责戴尔计算机公司中国及香港地区近二千名员工的学习和发展。1998年7月至2000年8月，付遥先生负责戴尔计算机北方区销售，获得亚太区Direct To Top销售主管的奖励。1995年初至1998年7月，付遥先生分别担任IBM中国公司电信行业资深销售专员，负责电信行业产品和方案的销售，获得IBM中国公司Hundred Percent Club奖励。付遥先生在拥有多年的销售和销售主管经验后，从事于通过培训、认证和咨询等方法来帮助销售团队提高销售业绩的工作，并著有《八种武器——销售案例、核心能力》、《八种武器－大客户销售策略》、《业绩腾飞——销售团队绩效管理全攻略》和小说《输赢》、《输赢之摧龙六式》，均获得广泛流传和认可。
崔伟老师：国际注册高级营销师特聘讲师。曾任美国施乐（Xerox）中国有限公司地区总经理、市场营销总监；日本富士施乐(Fuji Xerox)中国有限公司销售总监；美国戴尔（Dell）计算机中国公司北方区总经理；美国TYCO公司下属Keystone国际集团公司、意大利VANESSA公司 市场营销经理；德国ADMAS国际集团公司首席代表；清华大学职业经理培训中心特聘教授；ASK、爱立信、佳能等公司管理顾问。被客户誉为“融通中西的实战专家”。他提出的把成功“经验”转化为可模仿操作的“流程”的方法论，能够快速协助企业提升业绩。他的经历横跨IT、机电等行业，曾在欧洲工作学习并在中欧管理学院进修了MBA课程。

尚丰老师：国际注册高级营销师特约培训师。实战派营销专家，英特尔（中国）商学院特聘专家讲师 尚丰先生具有多年国内本土企业及跨国外资公司双重营销实战经验，历任多家公司营销总监、重点客户事业部总经理、营销副总之职，具有丰富的市场销售、策划及营销体系整体规划的实战经验。尚丰先生多次被韩国三星（中国）总部、Intel（中国）总部、方正电脑、宏基电脑、广东美的集团、中国工商银行等国际知名企业聘为营销培训讲师。其培训课程为本人多年亲身实践的心血杰作，并贯以理论精华的精辟理解，深入浅出，感染力强，同时整体内容幽默风趣、贴切实用。
【课程大纲】
	《大客户销售与谈判技巧》                  主讲：付遥（7月23日  周五）

	第1章  什么是大客户？大客户销售的特点
第1节 什么是大客户
第2节 中国大客户的特点
第3节 大客户销售容易存在的5大问题

第4节 大客户的购买动机和采购特点
第2章 大客户销售策略
第1节 从4P、4C到4R看销售策略的转变

第2节 长期性与计划性

第3节 大客户的安全论

第4节 大客户的成功论

第5节 大客户的价值论
第3章 如何启动大客户销售

第1节 从同事手里接过客户？还是切入一个新客户

第2节 第一次拜访客户

第3节 如何与高层建立联系

第4节 如何与不同特点的客户人员相处

第5节 开始第一单业务

第4章 大客户里的大项目战法

第1节 建立广泛的人脉资源，尽早了解信息

第2节 了解项目5大要素，用户，时间，投资，决策流程和竞争态势

第3节 根据决策过程制定切入方案

第4节 技术层面工作，为决策者拍板创造有力环境
第5节 推动用户制定有利于自己的技术招标条件
第6节 决策层面，找到最终的决策者

第7节 掌握节奏，适当的时候做适当的事

大客户“找平衡”的游戏规则
	第九节  投标项目5大致胜策略
第5章 长期维持客户关系

第1节 做好产品和技术层面的工作

第2节 如何做好人的工作
第3节 大客户销售的中庸之道

第4节 摆正姿态——客户永远是客户

第五节  讨论：如何建立客户对我们的依赖性
第六章 先进的大客户理念

第1节 如何防止销售把持客户的情况出现

第2节 推动客户成功

第3节 融资加销售

第4节 与客户建立战略联盟

第5节 卖产品更要卖服务
第6节 为客户量身定做产品和服务

第7节 提高竞争能力，让对手无法追赶
第8节 比客户还懂客户——顾问式销售
第8章 商务谈判概述

第1节 谈判的定义与类型

第2节 商务谈判的五项原则

第3节 谈判前准备，战略战术

第4节 确立己方的谈判力度

第5节 提出比你想要得到的更多的要求、
第6节 绝不对第一个出价说 Yes
第7节 价格的达成

第8节 谈判中妥协的技巧

第9节 让对方成功

现场演练：关于柿子的谈判

	《区域市场开发与管理》                    主讲：崔伟（7月24日  周六）

	一、分析区域市场

· 区域市场的组成
· 获得和储存区域信息
· 信息储存的问题
· 标准数据
· 拜访日报
· 区域特性的构成
二、制定销售计划
· 设定目标市场的方法
· 评定市场价值的因素
· 区域市场细分活动
· 销售计划制定流程
· 销售计划体系图
· 不同区域开发战略
· 确定销售目标的方法
· 销售分配原则和程序
三、销售活动管理
潜在客户开发和管理方法
	· 主观和客观的区域开发方法
· 不同区域开发战术
· 狩猎型与农耕型策略   

· 制定拜访计划的步骤
· 系统化区域覆盖
· 建立更系统的拜访日程
· 成为潜在客户前后的不同计划
· 拜访活动基本表格管理要点
· 商谈进度管理方法
· 日常行动管理
· 成功区域管理的秘诀
四、区域管理评估
· 销售管理面临的内部挑战
· 区域评估日程和参与人
· 销售员职责
· 销售经理职责
· 区域总经理职责
· 有效评估的关键

	《金牌营销团队建设与销售人员激励机制》      主 讲：尚丰（7月25日  周日）

	第一部分  营销团队管理者的个人领导力建设

1、规范营销团队领导者的管理动作

2、 优秀营销团队领导者的个人素质体现

3、 优秀营销团队领导者的个人角色定位

4、 如何做职业性的营销团队领导者——规范动作

a) 问题手册化——让方法自行复制

b) 问题引导化——让下属自己成长

5、 如何做职业性的营销团队领导者——四种领导风格

a)营销团队成员不同的发展阶段一定适合不同的领导风格

b)四种领导风格解析——指挥式、教练式、支持式、授权式

c)案例：“买西瓜学”分析不同领导风格下的员工参与性及积极性

第二部分  营销团队系统规划

1、 销售队伍现存问题及原因分析

a)最令领导者头疼的5个问题

b)针对营销队伍的管理体系的设计不当

c)针对市场销售过程中的管理控制不够

d)针对销售人员的系统培训不到位

e)系统解决销售队伍问题的思路

2、 有效的系统规划

a)营销团队销售目标的设计与分解

b)关键业务流程的梳理与销售组织与职能界定

第三部分  如何对营销团队成员进行合理的斟选

1、 杰克•韦尔奇眼中的人员选择流程——如何避免惯性思维 
2、 如何根据坑的数量找“萝卜”——避免资源浪费
3、 如何用“工作小时计量法”测算销售队伍人数

4、 如何选择有“慧根”的人——找到优良的种子”

5、 自信力——便于和客户建立陌生关系

6、 领悟力——能够发现和满足客户需求

7、 影响力——能够与客户共同推进销售进程

8、 取悦力——能够让客户持续愉悦

总结：是为客户打造合适的销售执行人，而不是为我们主管自己
	第四部分  营销团队及组织的日常管理

1、 你的团队是“1+1＞2”还是“1+1＜0”？

2、 如何防范诚信危机

3、 如何消除营销团队成员之间的沟通障碍

4、 如何让营销团队成员参与决策
5、 如何用授权推动团队向前跑
第五部分  营销团队及组织内的销售人员控制

1、组合一流团队，让团队能够“成形”

2、控制销售人员日常活动的管理表格的设计

3、如何通过报表发现团队销售人员工作中的问题

4、如何加强对优秀营销团队成员的管理

5、合理树立官威——兵不血刃法、用律不用刑、敲山震虎法

6、如何消除营销团队发展过程中产生的“多种矛盾”
第六部分 营销团队的有效培训与合理激励

1、 营销团队获得最佳业绩的“三板斧” 

a)了解“培训、训练、指导”的区别与联系

b)如何对团队进行有效培训

c)如何对团队进行合理的训练与辅导

d)如何针对业务老手进行提升训练

2、 目前营销团队培训中的问题

a)意识问题——学而知不足，习而知差距

b)体系问题——“理解”但无法“执行”

c)把原本的“主动引导”变为后期的“被动应付”“培训
d)架子”起来了，感觉很美好，但“相见不如怀念”

只学习，少复习，不练习

3、 如何通过培训帮助下属解决问题——解决下属问题的四大“万能法则”

4、 如何解决下属不知道如何让客户认同自己的“五级台阶”

5、 营销团队成员的合理激励

6、 如何有效激励营销团队成员

a)业绩竞赛来激励销售—如何做到“少花成本多办事”

b)有效防止恶性的业绩竞争

c)如何激励无提升机会的员工

d)通过适度授权进行激励

e)巧用责备（负面强化）及寻找榜样的力量


【学习指引】

开课时间：2010年7月23-25日（3天）

上课地点：北京·清华大学
课程费用：￥3800元 /人（含3天学费、教材费、培训费、教务管理费）
报名程序：请填写末尾的报名表，传真至：010-82593357收，我们收到传真后即发放《报名确认函》，学员收到《报名确认函》后三个工作日内办理入学、交费等相关手续。

交费方式：电汇，学员在收到《报名确认函》后三个工作日内汇款到指定账户。
                   户  名：北京三目启智管理顾问有限公司

开户行：中国工商银行北京公主坟支行       

帐  号：0200 2469 0920 0005 408

报名方式：联系人：董老师    电话：010-62864303    62863354   传真：010-82593357
          邮箱：82593357@163.com          手机：13521798811
大客户营销策略、区域市场开发与金牌销售团队管控实战特训班
                                            报名回执表
                 （此表复制有效）
请将报名表，以传真、电子邮件方式提交，并及时确认。     传真:010-82593357
	企业名称
	
	网址
	         

	地址
	
	邮编
	

	联系人

信息
	姓名
	
	职位
	
	电话
	

	
	传真
	
	手机  
	
	E-MAIL
	

	学员名单
	姓名
	性别
	职务
	电话
	手机
	邮箱

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	建议

和

要求
	

	学费交纳
	1、请将报名表以传真或电子邮件方式提交，并及时确认。

2、请将学费汇入指定银行账户：

户  名：北京三目启智管理顾问有限公司

开户行：中国工商银行北京公主坟支行     
帐  号：0200 2469 0920 0005 408

3、请将银行汇款凭证传真至010-82593357(董老师收)

	发票开具
	抬  头：（                                                    ）

内  容：（                                                    ）

	住宿代办
	□是  □否  数量及要求：（                                                          ）

	票务代办
	□是  □否  数量及要求：（                                                          ）
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丁兴良





13年研究工业品营销的背景；6年针对工业品的培训与咨询经历（工程、IT、汽车等），被称为“国内大客户营销培训第一人”；曾任全球婴儿护肤排名第一：Johnson & Johnson销售经理，凯泉水泵资深销售经理，英维思集团销售副总经理。中欧国际工商管理学院EMBA、15年专业公司的销售经验；主要作品有：《大客户销售与流程管理》、《大客户营销战略》、《大客户组织架构与销售管理》、《大客户服务与价值提升》、曾服务过ABB中国、南京金智科技、南京朗能机电、微软（中国）、中国移动、上汽集团、开利空调（中国）有限公司等百余家国内外企业。
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