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内容概要

在一个充满挑战的环境里，你无法再用过时的推销方法开拓客户。
你的销售方式是否有效，完全看你能否和客户建立一种互惠互利的关系。
韩金钢老师具有10年的市场和销售经验，以及将近10年的管理经验，将向您展现如何在一个完整的销
售过程中，根据现场的具体情况制定一个最佳策略和行动方案，帮助你在处理客户问题上，做出有效
和具有深远策略意义的决定。
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1.引言
2.客户关系管理的意义
3.客户关系建设与管理
4.CRM与传统营销对比 
第二讲 CRM传统营销区别模拟分析
1.旅游销售案例现场模拟
2.旅游销售案例分析
第三讲 大客户销售的核心概念
1.客户关系管理的基本步骤
2.销售与需求的关系
3.客户购买状况分析
4.营销过程介绍 
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2.保险业营销模式转变的启示
3.极端产品的积极营销方式
第九讲 CRM营销行为模式互动解析
1.数字游戏的启示
2.情景模拟：引导式沟通
3.扑克牌游戏的启示 
第十讲 建立需求技巧及策略制定准备
1.建立客户需求实例解析
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第十一讲　策略与说服实例解析
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