把控销售的关键－－向大客户高层销售
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　　高层对竞争双方的势力有关键性意义，很多销售人员更将高层销售作为重重之重的任务，往往采取很多途径努力争取与大客户高层保持融洽的关系，但是对公司文化、产品解释、服务价值等阐述不多，造成大客户高层在决策时往往很犹豫。加之与大客户高层接触有很多障碍，单兵作战时有时会感到无所适从，很容易造成丢单现象的发生，或即使签约，也需要进行多次讨价还价，订单利润过低。 

　　因此，在向高层销售时，需要考虑以下情况：高层主管一般都较难接近，高层关系建立不易，在拜访客户高层主管之前，销售人员做好更多的准备工作显得非常重要。同时，应该考虑到不同层级的管理者关注问题的时间跨度不同，高管人员相对更关注长期性的问题，对其阐述的产品利益点也不同。 
　　客户不同部门的不同层级的高层主管，所关心的内容不同，有不同的需求，不能一视同仁，应该逐个击破。 

　　※客户组织需求和个人动机分析　 

　　·对客户组织需求和个人动机进行深入分析，了解客户公司层面和个人层面对决策产生的影响，才可能对客户组织政治体系有更深入的了解和切入。 
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　　※客户关键人决策影响力流向分析 

　　·在分清项目关键人在组织中位置后，要根据跟踪情况对影响决策的关键人和组织结构进行综合分析，了解客户关键人决策影响力的流向，并根据项目跟进情况，适时修改分析结果，以最大限度把握客户动态，有效把握项目进程。 
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　　·根据客户实际的组织结构和决策流向情况填写《客户关键人决策影响力分析表》。 

客户关键人决策影响力分析表
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　　·就现实情况而言，客户的决策流程可能没有我们描述的这么复杂，指标也可能没有那么多项。因此，为了帮助销售人员在竞争激烈的市场较量中增强获胜的把握，提高反应速度，使用简化的客户关键人决策简表，实属必要。 
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　※掌握接近高层主管的方法 

　　销售人员不能把自己局限为卖家的角色，而应以合作伙伴的身份出现，为客户公司的高层经理提供你的价值： 

　　·帮助对方提高利润（如果没有你，他们就做不到这一点）；　 

　　·帮助对方以更快的速度提高利润（如果没有你，他们就不能这么快实现利润的提升）；　 

　　·帮助对方以更大的把握提高利润（如果没有你，他们的把握不会这么大）　 

　　·高层主管经常聚集的地方，比如慈善集会、行业展会、高层论坛等； 

　　·其他高层主管的引见； 

　　·通过公司较低层级的经理的层层引见、最终结识高层，要有理由：从长期、战略的角度来和高层主管谈一谈； 

　　·通过身份平等对话； 

　　·向高层主管提供一个推介话题清单； 

　　·树立高层主管的威信和专家地位； 

　　·谈论话题应使之与高层主管的职责范围相挂钩； 

　　·会谈结束时要确定双方下一步的工作。 

　　※建立公司和客户高层间的良好关系 

　　·成功的持续的为客户提供满意的产品、技术或服务。 

　　² 了解客户的需求及特征，提供针对性强的个性化解决方案和产品，更好地让客户满意。从根本上说：就是要与客户不断签约。通过合作，提供服务，赢得客户在认识上的信任。 

　　·提供附加值高的服务。 

　　² 提供附加值高的服务就是客户得到利益或价值，使自己和竞争对手区别开来，使客户也感到我们在为他的利益着想。双方共同受益。 

　　·建立起有效畅通的联系纽带。 

　　² 一方面，企业要为客户提供便利的联系方式，提供各种服务或咨询的联系渠道，以满足客户的随时随地的各种需求。另一方面，在产品、技术和服务上赢得客户信任、偏好的同时，销售人员（或其他人员）通过一定的联系方式和技巧，要能随时找到客户，需要时，能及时与客户沟通。 

　　² 建立客户档案，为客户高层提供个性化的服务。 

　　·抓住机会、吸引客户高层注意。 

　　² 通过各种活动，如参观考察活动、客户关怀行动、个性化活动等，及时有效地将重要信息传递给客户，并给客户留下深刻的良好印象。 

　　·双方有共同愿望建立起企业间的关系。 

　　² 我们需要客户，客户需要我们。为了各自不同的战略目的，共同的项目，一起向前发展，需要有这种合作形式，双方受益。由于有合作基础，知己知彼，又可减少客户风险。 

　　² 值得注意的是：在客户决策人更换时，时常有风波。 

　　·制定合理的方案、价格和服务。 

　　² 双方一起制定合理的技术和实施方案，我们要提供合理的价格、优质的服务，要有别于其他竞争对手。 

　　² 制定客户高层公关计划，建立起与客户高层个人和公司间的友谊。 

　　※制定客户高层公关计划 

　　·有选择、不断地参加客户的招（议）标活动，挖掘客户潜力，不断成单续单。有时为了保持关系，明知不能中标，也要参加投标。这时可帮助客户分析采购策略，提出建议或咨询意见，甚至设计方案。 

　　·建立客户联谊组织。以某种方式将客户组织在一起，是保持与客户之间有效关系的十分有效的方法，如会员协会、俱乐部、客户联谊会等。 

　　·参加市场活动。如论坛、展示会、验收会、旅游、技术交流会等。 

　　·明确销售人员的责任，使之真正了解自己在保持客户关系中的作用。 
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