
《用服务让销售利润倍增-客户全生命周期管理》 
【课程时间】11月29-30日
【培训地点】广州
【培训费用】RMB4800 元/人 （含培训费、教材费、税费、茶点）

【课程对象】销售相关人士
课程背景

中国市场已经走过高速度发展阶段，很多企业也已经走过跑马圈地的粗放式经营，进入成熟市场精耕细作阶段，高速度向高质量成为行业主流企业的大趋势。

在相对稳定的市场份额与相对成熟的客户群体中，如何持续稳步提升销售额；如何找到新的利润增长点，如何将新客户的转变为长期忠诚的老客户，如何提升现有客户利润贡献率，如何通过服务为产品增值并实现服务利润化，都成为企业需要面对的新课题。

课程收益
掌握企业高质量发展的方向与路径，用课程时间学习行业领先企业十年成功经验

拆解客户长期合作全过程，掌握每个阶段的不同特点并输出适合的服务与营销策略

学会用服务为产品增值；用服务提升销售额的设计方法，掌握服务与销售组合搭配做客户经营的策略

学会营建长期忠诚关系的客户经营策略与方法，并策划优质客户长期贡献利润的经营策略。

课程大纲
第一单元  成熟市场的的高质量经营

1、
从高速度走向高质量发展

2、
成熟市场的特征与任务

3、
做好客户长期经营的三个阶段

4、成熟市场中的高利润增长点在哪里？

5、从增量到存量转型的新挑战

第二单元  将单次成交转变为长期利润

1、吸引优质客户的高效方法

2、将新客户转变为持续消费的老客户

3、
培养客户持续采购的习惯

4、
赢得利润与信任的增值服务

5、
服务不是成本，是赚钱的方法

6、 如何通过服务拉动产品销量提升？

第三单元  让高质量客户持续贡献高利润

1、
预见客户需求并主动满足

2、
个性化的定制营销与服务解决方案

3、 让优质客户有更高退出壁垒

4、 为什么越是大客户利润率越低？

5、
用服务产品化促进服务利润提升

第四单元  做好客户挽留与回避

1、
客户流失预测与预防

2、
对工作失误的主动补救

3、
做好客户信用管理

4、
不良客户是否需要挽留？

第五单元：客户全生命周期服务营销与策划

1、
客户全生命周期的总体规划

2、
与产品生命周期结合的策略

3、
构建潜在商机的全景地图

4、
客户忠诚的种类与忠诚计划

5、
客户忠诚培养路径与营销转化

6、
如何策划服务引导销售的KPI结构？
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讲师介绍
吴宏晖 老师 

曾任职海尔售后服务总部总监，期间负责全国服务质量把控，为总部制定服务标准及编写全国统一教材。之前在三星电子销售总部工作，从无到有的搭建三星电子全国销售培训体系。 

吴宏晖老师为近百家世界500强及近半数中国500强企业实施服务管理培训，并积极指导效果落地。独立原创开发《感动服务提升企业竞争力》、《用服务让销售利润倍增》、《技术人员做服务》等课程获得行业广泛认可并填补培训市场空白。为宝武钢铁、三菱电梯、OPPO手机、马自达、首汽约车、杰克股份等几十家行业领先企业实施服务体系咨询与服务利润化转型咨询。

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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