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	学习华为：客户关系管理流程方法论与实践
	［课时设计］1-2天
	［课程背景］
	1. 企业缺乏对客户关系管理的整体性认识和方法论的掌握；关键客户由少数销售精英掌控，山头林立，尾大不掉，客户成为个人的资产，而不是公司的资产；
	2. 客户关系预算经常超标，花钱没数，花钱没度；
	3. 没有完整的客户关系资料库，无论是项目运作，展会，客户接待，客户信息支持不足。无法有效管理客户决策链；
	4. 很多客户信息保留在个人手中，工作的变动会导致客户信息流失，客户体验不好；
	5. 缺乏全员的客户关系理念，客户关系主要由客户经理来承接；
	6. 人员匮乏，无法支持客户关系的建立与经营；

	［课程定位］
	［课程收益］
	1. 学习华为客户关系管理流程方法论，如何从决策链客户关系、组织对接、普通客户关系全员覆盖目标客户。
	2. 客户关系管理作为支撑流程，如何通过管理大客户策略、管理客户活动规划，管理接触与沟通，提升客户满意度，有效支撑市场目标的达成，怎样进行过程管理与监控。
	3. 通过系列的方法、工具、日常运作，了解常用工具痛苦链、痛苦表、权利地图的使用。
	4. 客户档案的维度（个人维度、组织维度、项目维度）如何解读。

	［培训方式］
	1. 方法工具讲授 +学员个案现场提问、现场指导解决思路方案建议；
	2. 培训期间，可设置茶歇，把脉企业客户关系管理流程、机制、方法工具运用等核心问题，按照课程点对应讨论分析，让学员感受培训内容学了就会，会了能用，用了就有成效！

	［参课对象］
	［课程大纲］

