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【课程概述】【课程概述】

当前的市场环境下，行业客户和友商都在发生变化，而营销方法也随之发生变革，合

作伙伴需要一套考核标准，让合作伙伴在实施订单的过程中既有方向，又能进行量化考核，

即符合逻辑，又能最终落地，这就需要高效与科学的考核标准。本课程是基于业绩成长的

考核标准，也是基于里程碑的考核，注重一个流程，而不是大而广。

【课程特色】【课程特色】

    采用学习型组织分组模式，真实模拟打单整个过程，优秀的视频学习，让学员固化更快，

案例分析与让学员开动思维，迅速感悟，工具的应用，让学员事半功倍，风趣干练的理念

让学员学而不忘。

【授课方式】【授课方式】

课程以现场讲授、工具，流程的讲解与演示、实际案例互动分享，演示讨论、多媒体

播放、游戏互动等为一体。通过多种形式的教学，使学员打开心门与讲师互动，让课程体

现出有道、有料、有趣、有效的整体格局。重点强调：枯燥的工具在课程现场会呈现出人

性化的生动启发，既保持工具流的整体系统性，又不失讲解的生动化。

【学员对象】【学员对象】

大客户销售经理与销售管理者

第一章：大客户管理的评估标准

一、责任贡献
1、客户关系建设能力
2、项目运作能力
3、战略及规划能力
4、交易管理能力

二、专业回馈
1、资源协调能力
2、客户沟通能力
3、竞争管理能力
4、危机管理能力

第二章：客户关系管理的能力

一、组织层面管理的能力
二、关键客户管理的能力
三、普遍客户管理的能力
四、客户关系的演进表与工具
五、客户关系考核的注意项

第三章、营销项目运作能力

一、项目运作的关键点



1、项目背景
2、项目过程
3、项目结论

二、项目运作的重点
1、带领团队工作的组织、协调、作战管理能力。
2、目标清晰、分工清晰、责权清晰的分解
3、跟我上与给我上
4、积极的团队氛围的建设

第四章、提升客户经理的客户建设能力

一、客户关系建设
二、难点（关键）客户关系建设
三、组织客户关系建设
四、关键事件（亮点）的把控

1、客户关系管理推进流程
2、客户关系拓展方法与创新
案例分析：陪同出差、参观、家访、高层互访的客户关系建立

第五章、行业营销中的危机管理能力

一、危机事件带来影响的预判
二、危机处理的关键技巧
三、危机处理对团队管理的要求

第六章、项目过程的有效的竞争管理

一、如何判定对手，有效制定竞争策略
二、内部关键信息员如何培养
三、社会资源对竞争对手的动态了解
四、对手出牌习惯与重大项目策略的分析

第七章、提升客户经理的客户沟通能力

一、客户真实需求的了解技巧
二、运用行业特点，说客户听得懂的语言
三、抓住客户的兴趣点爱好点进行沟通和交流
四、听懂客户的言外之意
五、摸清客户需求与背景，争取切中要点

第八章、整合内外部资源能力-资源协调

一、技术指导的协调
二、品牌宣传的交流
三、协调高层的拜访
四、专职咨询团队的协调

第九章、营销中交易管理能力

一、谈判前的策略准备
二、商务算法和术语的综合知识的储备
三、项目的付款时间、前后承诺与后期交付的综合考虑


