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益策·《战略大客户销售策略》课程回执表·上海
	公 司 名 称
	

	姓 名
	职  务
	手  机
	E-mail

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	联系人/电话
	

	手 机/ 传真
	

	付款方式
	□现金     □转账    □学习通套票

	您所关心的问题，将安排嘉宾现场解答：
1、
2、


为节省您的时间及成本，我们特推出在线报名服务，赶快登录益策官方网站（http://www.goodideacn.com/）体验网上报名的便捷，更可赢取积分，兑换奖品！




时间/地点：3月26-27日/上海    收费：6800元/人；15张学习通套票/人





西门子工业品销售专题


战略大客户销售策略


主讲：西门子管理学院高级培训顾问 刘红涛








在西门子的业务环境中，战略大客户一般包括国际客户、全国客户、大客户、重点客户或重点合作伙伴等，但是这类客户的共同特征是能够为西门子提供最核心和最主要的业务回报，直接决定着商业目标的最终达成。西门子能运用战略大客户销售策略解决如下问题——


快速进行大客户采购流程及销售流程分析


研究燃眉之急，提供独特客户价值


分析和管理大客户关系


为此，我们特邀西门子管理学院高级培训顾问刘红涛先生，与我们一同分享《战略大客户销售策略》的精彩课程，提供一个整合的方法实施战略大客户营销规划，系统阐述完整的规划流程，并帮助营销人员逐步形成营销沟通的通用语言，同时提供了16条黄金法则作为大客户营销过程中的机会盘问工具，提升项目管理的有效性。





本课程适合希望提升战略大客户销售思维的职业人士，比如客户经理、渠道经理，其他与销售职能相关的岗位（客户服务、项目经理）等





陈述战略大客户采购流程


陈述细分大客户销售流程


分析客户组织结构中的燃眉之急


以独特客户价值的提供为核心实施营销活动


从5个角度对客户关键人物进行切片分析





【第二天上午】


一、独特客户价值与独特卖点的比较


二、UCV营销模式


三、机会盘问的16条黄金法则


【第二天下午】


一、大客户关系管理和分析


二、建立大客户正式的组织机构图


三、总结与反馈





【内容概要】


一、目标行业的SWOT分析


二、销售预测的通用语言


三、销售漏斗的分析与管理


四、大客户采购流程及销售流程分析：8步法


五、研究燃眉之急，提供独特客户价值


六、机会盘问的16条黄金法则


七、客户关系管理：5象限切片法


【第一天上午】


一、培训目标及提纲


二、头脑风暴：销售观念更新


三、营销预测的通用语言


四、管理和分析销售漏斗


【第一天下午】


一、大客户关注的漂移模式


二、大客户购买流程分析


三、战略大客户定义


四、猎取燃眉之急








实战经验


曾任职于大学、国内企业和大型跨国公司，在销售管理、市场营销和业务发展方面有着全面而深入的工作经历，迄今为止积累了13年的多行业、大客户营销及管理经验。


他在大学任教三年后，在思科公司、甲骨文公司、优集公司等国际知名企业工作了8年，专注于电信、金融、航空、石化、制造等行业大客户营销及销售管理，曾经担任Servgate公司中国区总经理。此外，他曾作为顾问参与企业并购、管理咨询、投资银行等业务，是CES（Customer Engagement Selling）课程的认证讲师。现在是西门子管理学院销售和市场营销能力中心的高级培训顾问。


授课特点


逻辑严谨，善于以实战问题讲解理论知识与操作方法。


能力核心领域


销售机会创造与管理、战略大客户管理、大项目销售管理、高管层销售技巧、顾问式销售技巧、销售团队管理与辅导、销售谈判技巧、渠道销售管理……


查看刘红涛老师详细个人简介，请浏览商战名家网� HYPERLINK "http://www.boke28.com/Expert/Expert_13296.html" ��“刘红涛”专家视频�。








刘红涛


西门子管理学院高级培训顾问








附件——3月课程表及价格体系








申请程序


>>在线申请。请您登陆益策官方网站（� HYPERLINK "http://www.goodideacn.com" ��http://www.goodideacn.com� ）“培训助手”，选定您想参加的课程，点击报名即可进行课程在线报名的申请。


>>线下申请。请您填好课程申请表，传真或致电益策客户服务热线（              ）或直接与益策相关学习顾问联系，完成课程申请。


* 课程申请必须在距开课日提前至少7个工作日完成。由于课程席位有限，益策将对所有课程申请及时审核，席位以益策最终确认并向学员发放相关课程确认函为准。未提前7个工作日提交的课程申请视具体剩余席位安排情况而定。


收费


>>整个课程费用为6800元/人，或 15 张学习通套票/人；包括学费、资料费、其他材料费；午餐和住宿自理。


>>使用学习通套票的会员客户，请在开课前7个工作日全部缴清学习通套票，我们将为您预留学习席位。


>>使用现金缴费的客户，请在开课前7个工作日全部缴清学习费用，我们将为您预留学习席位。


>>特别说明：因本次课程限定席位为 28位，为确保培训资源得到最佳利用，请尽快申请课程。


撤销席位


>>报名成功的客户如开课前2个工作日内要求撤销席位，或指定学员未能上课，我们将收取课程费用的50％作为课程席位空置手续费。开课前4个工作日内要求撤销席位，或指定学员未能上课，我们将收取课程费用的25％作为课程席位空置手续费。开课前提前7个工作日要求撤销席位，我们将100%退回原课程费用，不收取任何课程席位空置手续费。


付款方式


>>为避免现场等候，建议通过转账支付。


广州用户请使用：


单位名称：广州市益策咨询服务有限公司


银行账号：202808393919      开户行：广州市商业银行天河南支行


深圳用户请使用：


单位名称：深圳益策企业管理顾问有限公司


银行账号：1803014170009152  开户行：中国民生银行深圳上步支行


上海用户请使用：


单位名称：上海益之策企业管理咨询有限公司


银行账号：316052-03001171948 开户行：上海银行福民支行








