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广州市冠达企业管理咨询有限公司

Mob: 18826414993黄老师；15821390638刘老师（微信同号）

Add: 广州市天河区黄埔大道中路149号2层
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客户关系管理与关系推进

主办单位：一六八培训网（冠达咨询） www.peixun168.com；www.wonder168.com
课程时间：9月15-16日深圳

课程费用：4800元/人（包含课程资料、学习费、茶歇等，不含午餐及住宿）

课程对象：销售顾问、大客户经理、销售主管、销售总监
授课方式：讲师授课+角色扮演+案例研讨+小组讨论+现场演练

联系方式：18826414993黄老师（微信同号）15821390638刘老师（微信同号）

注：本课程可为企业提供上门内训服务和咨询服务，欢迎来电咨询！

课程背景：

20%的大客户可以为企业带来80%的业绩，如何拿下大客户，客户关系起着举足轻重的作用，如何获得客户的好感？如何与客户建立信任？如何打消客户的顾虑？如何在众多竞争对手中让客户选择我们？如何让客户的忠诚度高？这一系列问题都让销售经常头疼的。

课程收益：

学会分析大客户关系的4种类型

关系建立的5个阶段与销售方法

了解关系建立的3个核心

掌握关系建立的3个维度

掌握搞定关键人的4个要领

学习在客户内部建立战友的3个技巧

掌握与4种不同类型客户打交道的策略

处理客户投诉的7个步骤
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课程模型：

课程大纲：

一、关系认知篇

1. 大客户关系的4种类型

普通关系

优先关系

伙伴关系

战略关系

2. 大客户关系的3个维度

信任度

满意度

忠诚度

3.关系建立的5个阶段与销售方法

第一阶段：认识

第二阶段：接触

第三阶段：了解

第四阶段：信赖

第五阶段：同盟

二、关系建立篇

1. 找对人——找的人都不对，努力会白费

组织架构 VS 人际关系

关键人 & 线人

内部资源 & 外部资源

客户7种心理行为与效应分析

2. 说对话——你能把话说到点子上吗？
你要懂的语言艺术

如何问客户愿意答

如何说客户喜欢听

怎样听客户愿意说

3. 做对事——事半功倍需要方法

先谋而后动

行动承诺的五个概念

获得客户好感的四同步法

临门一脚的销售策略

三、关系应用篇

1. 如何画好大客户内部“地图” 

建立客户内部关系网络图

如何培养客户内部“战友”？

建立内部线人的原则

2. 如何突破关键决策人？

决策链分析

设计打交道的总体方案

如何与客户高层接洽

4） 与高层打交道五个原则

3. 如何与4种不同类型的客户打交道？

老虎型性格客户分析及跟进策略

孔雀型性格客户分析及跟进策略

熊猫型性格客户分析及跟进策略

猫头鹰型性格客户分析及跟进策略

4. 怎样做好大客户关系管理？

如何对客户进行有效分类

提升客户满意度的五个要点

应对客户投诉的七步骤

客户关系维护实用技巧

送礼的5个实用法宝

张芯译老师  销售影响力系列课程创始人
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荣获：国际咨询师、国际业绩提升认证

      国际ITIL认证、高级培训师

高级引导师、案例撰写师

西门子Sales PRO认证

日本产业训练TWI认证

曾任：日本NEC笔记本电脑中国区总代 丨销售经理

美国微软企业护航服务中心丨大客户经理

美国欧特克中国有限公司丨华南区市场主管

西门子软件服务商丨销售部经理

广州中睿科技丨副总经理 

曾服务的部分客户：

知名企业：联想集团、南方航空、东风集团、幸福西饼、瑞幸咖啡

外资企业：松下万宝、京瓷、美能达、日立电梯、三菱电机、奥腾科技

金融地产：招商银行、工商银行、中国电信、中国移动、万科、保利地产 

国企政府：深圳海事局、广东核电、广东地税/国税、黄埔海关、中石化

科技行业：深圳银联、易盼软件、武汉默联、深信服、云电同方、奥腾科技、中国东信 

其它企业：中国邮政、首汽约车、金太阳集团、奥曼克、创湖、南都电源

Helen老师20年来一直专注于销售管理与人才培养方向，从一线销售人员到高管岗位，积累了大量的销售实战及团队管理经验，曾多次获得全公司优秀销售奖励。个人销售业绩连续6个月排名全公司第一，被誉为“销售女神”，获得日本NEC 颁发的“最佳销售奖”称号。曾在微软企业护航服务中心、美国欧特克、西门子软件服务商、广州中睿任职，负责大客户销售、销售团队建设与管理等工作，历任高级顾问、销售总监及合伙人等职位，带领团队实现三年业绩12倍增长， Helen老师多年来致力于帮助企业解决营销问题，提高销售营销技能，实现可持续收入与利润增长，帮助客户实现销售产品到销售高价值解决方案的转型。

帮助企业盈利，帮助销售赚钱！是Helen老师不变的初心！

授课风格：

从实战中积累的经验印证结果，课程浅入深出、风格新颖、氛围活跃，内容充实，结构缜密。互动性及体验感强，能够快速调动学员的参与性，通过大量的真实案例与现场练习，重视和学员之间的互动交流来激发学员以达到最佳的授课效果，真正帮到学员解决销售过程中遇到的实际问题。
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主讲课程：

曾辅导的部分项目：

曾辅导消费品门店连锁行业——八马茶叶，为全国2000多家门店量身定制的《顶级销售实战训练营》，创造了骄人的战绩——全国巡讲20场，辅导人数2000名，现学现卖销售总额过3000万！通过“如何让客户走进来、怎样与客户聊起来、如何请客户买下来，怎样做客户会经常来”四个大模块，让门店销售理解了门店业绩的构成=流量*转化率*客单价*复购率。通过辅导，改变了门店销售眼中认为只要把茶泡好客户自然会买的想法，树立了自信心，正确理解了销售的本质，真正掌握了销售的道、法、术、器，整体销售士气大增，现场销售中多次出现过客单价10万的超级大单。
曾辅导工业品行业——立本集团销售团队，结合企业文化与核心价值观，从商务礼仪、接待客户、客户画像梳理、关键成交步骤、销售谈判、销售手册制定、销售话术整理等全方位咨询辅导等服务，为立本集团打造出一支具有战斗力的销售铁军，无论是内销组还是外贸组，销售成员综合素质与销售业绩突飞猛进。

曾辅导制造业行业——碧宏机械销售团队，从销售流程梳理、销售目标分解及绩效激励等咨询辅导、销售团队由原先的江湖军到正规军的转变，经过第一阶段的辅导，创造了展会现场历史最高销售记录（8台）。

曾辅导上市公司知名制造业——力劲科技销售团队，从销售心态、客户开发、高效拜访、商务谈判到客户关系进行了全方面的技能提升，为公司实现战略目标提供强有力的销售技能的系列赋能。

曾辅导过IT行业——创湖科技，培养优秀销售人才与销售团队、制定销售话术，为该企业由产品型销售到解决方案销售转型带动销售业绩120％的增长。

曾辅导房地产行业——保业房地产销售团队，改变了原先被动等待客户到销售团队能非常积极主动出击，并通过团队共创，找到了以往都不曾想到及用到的拓客方法，销售业绩提升了60%

曾辅导化工行业——晶耀新能源销售团队，通过辅导，解决过往凭经验去销售，制定了销售策略，形成了自己的销售体系，由原先的关系营销转为顾问型营销，销售业绩提升46%

曾辅导教育行业——奥曼克销售团队，帮助团队梳理销售流程，协作制定销售工具与话术，制定的大客户营销策略，大大地缩短了过往销售周期长的现象，销售拜访客户的效率得到快速提升，经过辅导，大客户销售业绩占比同期提升了33%

客户评价：

Helen老师拥有非常丰富的销售及团队管理经验，很有责任心，把我们销售团队从野战军带向正规军，为我们提供的大客户销售实战培训效果很好，与过往同期相比业绩提升了100%，销售个人能力得到了提升，同时提高了团队合作精神。

——奥曼克  总经理 RobertLiao

Helen老师在我们公司由产品型销售到解决方案型销售转型过程中，给予我们销售团队的指导，让我们收获特别大，也少走了弯路，老师的经验直接解决了我们销售过程中遇害到的问题，转型成功离不开Helen老师的大力支持，非常感谢！

——创湖科技  总经理  周总

Helen老师的专业与敬业很让我感动，前期花不少时间来与我们不同部门的人员进行交流调研，对我们幸福西饼的业务进行深入了解，有几个区域现在把张老师讲到的方法用起来，迅速开拓了大客户领域，非常可喜的成绩，相信在张老师的带领之下，我们大客户的市场会走得越来越稳 。

——幸福西饼董事 谭总

Helen老师是一个极有激情、感染力及愿意付出的培训专家，通过老师的培训，解决了我们销售从产品型转向了顾问型营销，客户满意度及业绩均超过了以往，Helen老师提到培训要求现场见效果，课程练习也是我们之前很少会接触的，同时销售工具给我们在销售过程中起到了很大的帮助。

                          —广州碧宏  总经理  朱总
从我个人角度讲，我是非常钦佩张老师，足够经验和专业，也非常感谢张老师给大家带来系统的框架和丰富的内容和工具，很荣幸认识张老师，希望我们有更广阔的合作空间和机会，也期待张老师持续关注和支持我们瑞幸咖啡的成长，谢谢！

——瑞幸咖啡 VP林总
张老师是我接触的最负责最认真讲师，前期的电话沟通特别到位，除去了总部交流了许久，还去了广州分公司进行交流，每一个环节都特别的用心，张老师那句：“要么不做，要做就做的最好”，值得我们所有人学习，课堂上内容丰富，条理清晰，积极调动学员的学习，领导和学员反馈都很好，做人做事值得我们学习。理论有深度，案例有宽度，实践经验丰富，人美气场足！ 

——北京智杰总经理  李总
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