
大客户销售关键节点控制和流程化管理

课程时间：2023年09月25-26日 苏州  

课程费用：4500元（含培训费、资料费、午餐等）。

培训对象：1、负责管理大客户销售、项目销售的总经理、销售总监、大区总经理、部门经理等

2、面向大客户的电话销售的总经理、销售总监、大区总经理、部门经理等

3、负责市场管理、商务经理的市场部总监、经理；商务部总监、经理

4、负责对大客户销售、项目销售人员进行考核人力资源总监、经理；薪酬经理、专员

课程大纲

第一讲  精益营销

案例分析……

1、销售业绩超水平增长的密码

销售业绩的三种计算方式

销售业绩超水平增长的两件“量子武器”

2、精益营销思想

竞争导向

客户导向

成果导向

3、精益营销的行动方针

在正确的时间主动出击

超越竞争对手和客户的期望

积累每一个节点成果

案例分析……

第二讲  大客户采取流程分析

案例分析……

1、大客户采购的五个典型步骤

2、大客户采购的报批作业

采购的发起

采购的三种报批模式

3、采购漏斗

供应商筛选的五个环节

    采购漏斗

4、大客户采购的里程碑

大客户的需求窗口期

大客户采购的流程节点、内部结论

大客户采购的五大里程碑

案例分析……

第三讲  大客户销售路线图

案例分析……

1、大客户销售进程节点

大客户销售进程三要素

大客户销售进程的十一个节点

2、大客户销售时间

大客户销售的三类时间

大客户销售窗口期

3、大客户销售的六大竞争因素

4、大客户销售路线图

大客户销售的节点成果

大客户销售路线图

案例分析……

第四讲  大客户销售的关键节点控制

案例分析……

1、如何提升大客户销售的成功率

销售劳而无功的四个归因

提高业务成功率的三个正确

2、大客户销售关键节点控制

    最佳销售时机

大客户销售套路——成果屋

节点成果的五大标志

CPM表：讲解与分析

案例分析……
第五讲  大客户销售流程化管理

案例分析……

1、大客户销售流程化管理

大幅度降低客户的流失率

大幅度提高销售成功率

大幅度提高团队的整体业绩

2、大客户销售流程化管理五大模块

客户分级管理

销售进程标准化管理

日常管理标准化

订单预测模型

关联性目标管理

3、大客户销售管理制度

案例分析……

第六讲  工具的转化

第2天下午，老师辅导学员，设计本企业能直接应用的工具——

1、大客户︱项目销售路线图

2、大客户︱项目销售进程节点控制表

3、大客户︱项目销售订单预测模型

4、大客户︱项目销售关联性目标管理表

请学员需自带电脑！
报名详情：

培训费：4500元（含资料费、午餐费、专家演讲费）；住宿费用自理；

报名方法：请填好报名表，传真或E-mail至我司或者直接网络报名，我司于培训前一周发《报到通知书》，通知您关于报到的相关事宜。 

培训当天请携带《报到通知书》和个人名片办理报到手续。 

付款方式：请于培训一周前把款项汇入我司帐号，把汇款底单传至我司，培训发票统一在报到时交付。

联系方式：中企联企业培训网

咨询电话：010-62885261 

联 系 人：潘洪利 13051501222

电子邮箱：phL568@163.com

网 址：www.zqLpx.com
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