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	《客户经理营销全流程技能提升》
	一、课程背景
	在客户经理队伍的日常营销工作中，是否发现存在以下的问题：
	1. 感觉营销工作压力大，没有方向感，更没有成就感；
	上述问题是客户经理在从事营销工作中经常会遇到的问题，很多时候心态的问题很大程度上是源自于能力的短缺，所以让客户经理树立正确的营销“价值观”，认清行业客户的特点，理清营销思路，掌握高效的工具和方法是十分必要的。
	二、培训对象：集团客户经理
	四、培训时间：2天
	五、课程目标
	六、课程纲要
	第一部分：客户经理的工作价值认知及视野
	第二部分：行业客户信息化概览
	第三部分：客户拜访过程中的两大“关键时刻”
	第四部分：信息化产品呈现与客户异议处理
	第五部分：视频分享与案例研讨



