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【课程背景】

虽然“现代企业的命运掌握在客户手中，客户是企业利润的最终决定者”的观点看似已被营销管
理人员所认可。但而现实的客户开发与维护中，企业却普遍存在以下的问题：
        员工客户意识淡薄！
        企业管理技术落后！
        客户忠诚度低！
        应收款无法回收！
        客户投诉解决缓慢！
        不能根据客户需求迅速调整产品！

那么如何才能让客户长期选择我们呢？而要真正实现以客户为中心的管理理念，必须建立以
“客户”为核心的营销管理思路与方法。客户开发是以客户关系为核心，通过对对客户信息的收集与
分析，把握客户需求特征和行为偏好，积累和共享客户知识，有针对性的为客户提供产品或服务，
从而培养客户的长期忠诚度，以建立核心营销竞争力，实现企业营销战略目标的观念和实施；

客户开发与维护的思想应贯穿在营销各个管理领域和环节。并反映在营销的政策、制度、工作
流程及工作习惯之中。因此，客户管理是全员的工作责任，而非仅仅是客户管理部门的职责。

基于以上的认识，本课程的讲师从客户开发为核心的营销管理思想入手，以对中国企业营销咨
询服务的经验，结合国内外经典案例，编制本课程。

【培训目标】

    本课程旨在以全新的客户开发思想，培养营销经理实现以“客户”为核心的客户开发与维护方法。
    本课程从咨询师和顾问的角度出发，通过讲师切身的咨询服务的体会和经验，从系统化的角度
来指导区域营销管理人员如何从事以“客户开发”为核心的营销活动。

【培训对象】

    企业中级或高级销售经理
    企业基层销售主管
    企业各级销售代表、业务人员。

【讲授章节及要点】

第一章：了解你的潜在客户

    寻找潜在客户的原则？



    寻找客户的十大渠道

    评估你的客户价值                        
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第二章：如何接近客户

    判断客户的 13种类型

    接近客户的 16种方法

    客户洽淡的技能

    处理客户拒绝与异议

    如何诱导客户成交

第三章：客户开发四步法

    客户机会分析

    关键决策流程

    明确竞争定位

    选择竞争战术

第四章：客户维护与服务

    客户服务体系的设计

    客户服务质量管理

    如何提升客户满意度与忠诚度

    如何防止客户流失

第五章：狼性营销团队的智慧

    狼的十大处世哲学（卧薪尝胆、众狼一心、自知之明、顺水行舟、同进同退、表里如一、知已
知彼、狼亦钟情、授狼以渔、自由可贵）

    狼的“团队精神”

    个体与整体

    善于交流的狼

第六章：销售管理“三四五”原则 

    销售管理三个“3”（管理三要素、做事三原则、处理投诉三原则）

    销售管理四个“4”（管理宗旨、管理风格、对待他人、问题沟通）

    销售管理五个转变（对人-对事、被动-主动、封闭-开放、单向-多向、定性-定量）

第七章：如何做名优秀的营销经理



    全球化下营销人才要求

    新营销时代的“五识”人才

    营销团队建设的“五明”管理

【课程特色】

我们的培训有具备以下的特点：
    培训师都是有多年营销管理经验或企业咨询服务的背景的高级顾问；课程中讲师运用了对营销
咨询实战的案例，中有大量的对中国市场的研究和值得借鉴的案例与方法。
    可以根据各企业关注的重点进行有针对性的课程设计；
    可以围绕企业关注问题进行顾问式探讨；
    培训中，教给企业的营销人员相应的管理方法与工具；

【授课方法】

专家讲授、互动对话、分组讨论、案例分析、课堂
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