《大客户销售策略与应收账款回收技巧》

主讲：江猛老师
【课程目标】:

· 掌握大客户销售专业化流程
· 学会开发大客户的方法与技巧
· 大客户需求分析技巧
· 大客户关键角色识别和应对
· 大客户沟通谈判
· 大客户信息的搜集技巧 

· 以及大客户关系建立、管理与交往的技巧
· 应收账款回收的注意事项
· 回款的关键技巧
· 如何让回款更容易
【课程特色】:很多企业为什么带团队学习本课程的6个理由？
1：落地：老师一边讲课，一边让学员根据自己的销售实际情况现场辅导
2：通关：老师给出通关考试题，每人必须通关考核，确保学完回去就能用

3：参与：每个人都全程参与PK，互动，上台，分享，作业，落地，产出

4：投入：老师10年以上的讲课和辅导企业实操经验，确保让每人全程投入

5：产出：学完之后，回去产出自己公司1.0版本的销售手册

6：持续：这是一堂学完之后可以持续回去运用的课程：制作销售手册，通关考核，场景问题情境模拟

【课程对象】:
· 企业营销经理、营销主管及客户经理
【课程时间】(2天)

【课程大纲】:

	第一部分：大客户销售策略

一:大客户与集团大客户信息整理

· 什么是 大客户

· 大客户的4大关键特征

· 大客户的生命周期

· 大客户销售的特殊性

· 大客户销售链

· 大客户顾问式销售应具备的咨询能力

· 谁是大客户？

· 大客户拜访前的准备

二：大客户拜访开场法则：
· 赞美开场法则
· 熟人开场法则
· 礼品开场法则
· 市场调查开场法则
· 活动促销接近法

三：大客户信息的搜集和整理
· 你和谁进行了沟通？
· 此人有决策权吗？
· 你们讨论了什么内容？产品沟通情况怎么样？
· 他们目前使用哪些产品？
· 客户的决策流程是怎样的？
· 你们经过沟通讨论，客户最后的反应如何？
· 他们是否在考虑竞争对手的产品？以及竞争对手和客户的关系如何？
· 你有没有做产品的讲解？
· 我们的产品是否能满足客户的需求，或者解决他们的问题？
· 他们做决定需要花费多长时间？
· 他们的预算是多少？
· 如何继续和客户进行沟通下去？下一步的沟通方案是什么？
四:大客户的行为处事风格与集团大客户销售

· 人的行为处事风格类型

· 人的行为处事风格特征

· 如何与不同行为处事风格的客户打交道

· 双人舞----如何与客户保持一致

· 如何说服一把手？

· 集团 大客户的决策流程和决策层次

互动研讨:不同人的行事风格和沟通风格

五: 大客户顾问式销售技术

· 大客户市场开发应该重点考虑的关键环节

· 企大客户明确清晰的价值定位

· 如何建立客户关系及客户关系的四种类型

· 规模对 大客户需求的深刻影响

· 如何对 大客户进行市场细分

· 大客户的三维需求

· 客户需求的深层次挖掘

· 如何以企业管理与运作为线索对 大客户需求进行梳理

· 大客户经理的工作内容

· 大客户经理的角色转换与发展目标

· 大客户经理如何发掘客户的利益点

六:审查核实集团大客户的关键角色:

1:谁是决策者；2:谁是使用者；

3:谁是技术把关者；4:谁是教练；

· 决策者的营销标准

· 使用者的营销标准

· 技术把关者的营销标准

· 教练的营销标准

案例分析: 姚小姐的 大客户开发失误

七:如何与集团大客户洽谈和沟通
· 约访的技巧
· 客户经理必备的商务礼仪

· 寒暄与赞美
· 消除客户的戒心

· 客户心理状态及应对
· 客户肢体语言的信息

· 意向客户的管理
八: 大客户需求分析—-提供合理的解决方案
· 大客户决策的程序和流程

· 营销 大客户决策的因素

· 客户需求的“冰山理论”

· 客户需求的三个层次

· 发问与倾听的技巧

· 什么是客户的买点

· 什么是产品的卖点

案例:大客户经理成功营销历程演练分析
	九:大客户异议处理— 大客户常见问题分析

· 集团 大客户拒绝的几个原因

· 销售人员导致的拒绝

· 客户自身导致的拒绝

·  大客户拒绝的显性需求和隐性需求

· 异议处理的方法

· 价格谈判的学问

· 客户沟通技巧

· 客户经理如何提升沟通技能

· 我们应该具备的沟通能力

十:有效说明与促成

· 产品介绍的FAB技巧

· 专业术语的变通
· “临门一脚”失利的原因

· 成交讯号辨别

· 成交的方法与技巧

· 成交阶段的风险防范
十一:如何做好售后服务

· 客户对好/坏售后服务的反应
· 售后服务的技巧

· 售后服务的方法

· 获取转介绍
十二:大客户关系管理

· 影响客户忠诚的因素分析

· 建立与客户的沟通体系

· 与客户长期沟通的八种方式

· 客户在什么情况下需要最需要关心

· 为人亲和:做客户欢迎的销售人员

第二部分：回款技巧
一：回款的实战技巧
· 管好回款，不要授客户以“柄”

· 回款为什么就这么难

· 服务员自身不足，回款过程饱受折磨

· 未雨绸缪，“铺平”催收前的路

· 加强对应收账款的日常管理

· 良好的售后服务是回款的无形利器

· 催款前你该了解什么 

· 常规手段也可以轻松收款

· 打电话催款要这样说才管用 

· 谁说催款函不能收回欠款 

· 召开会议集中解决问题 

· 上门催讨必须讲究策

· 因人而异，巧用心理战术 

· 不宜采用的几种催款方法 

· 场合不同，催款手段也不一样

二：常规手段也可以轻松收款

· 缠：对欠款人逐渐层层逼近

· 粘：不轻易答应客户的要求

· 勤：多跑几次，频率把握好

· 逼：对客户的弱点适当逼一下

· 快：对意外事件的反应要快

三：上门催讨必须讲究策略

· 回款技巧：晓之以理

· 回款技巧：动之以情

· 回款技巧：导之以利

· 回款技巧：施之以法

· 回款技巧：理直气壮

· 回款技巧：条件明确

· 回款技巧：事前催收

· 回款技巧：提早上门

· 回款技巧：耐心守候

· 回款技巧：条件交换
· 回款技巧：不为所动

· 回款技巧：死缠不放



