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吸引客户主动上门的三个法宝 5-25  (深圳)

会务组织：深圳商祺企业管理咨询有限公司
举办时间：深圳:5月25日  举办地点：深圳
● 课程背景

    华人首富李嘉诚先生的一段话：“人要去求生意比较难， 营销中生意跑来找你，你就容易做。

    传统上门营销模式主要是依靠人海战术，凭借三寸不烂之舌和跑不断的腿，私缠硬磨签下“辛苦单”。 

    操作模式都是企业上门推销自己的产品，能否让客户找上门呢？那么如何才能让生意来找你呢？

    营销是“推力”和“拉力”相结合的艺术。在“推力”到了山穷水尽之时，何不在“拉力”上多做文章？要让采购的客户找到你

    营销的本质是什么?营销就是解决竞争。营销就是在关键地点关键时间点解决竞争。

    你如何吸引客户注意？？制造出亮点，吸引更多的客户光临，增加顾客单次消费金额，并且增加消费频次？这就需要进行造势策略及实施。

法宝一   如何吸引更多的客户注意光临

第一部分：让客户高度注意，不花钱进行低成本造势宣传为关键

    低成本宣传力－没有推广费用,如何让媒体来免费跑龙套,达到强势宣传目的

  3、竞争形势对企业运作的要求

  4、企业节假日低成本宣传模式

  5、企业如何进行低成本新闻事件营销

  6、低成本新闻炒作的13个方法

☆ 案例分析：广告造势可以不花钱？
第二部分 足不出户，如何进行网络宣传和收集客户名单

  1、海量客户资源如何准确搜索

  2、如何进行网络宣传

    ☆ 案例剖析 ：A机电公司打开市场的大客户营销巧劲

法宝二 增加回头客户，让客户传传客户，客户代客户

第三部分：如何使效果影响力持久－口碑宣传

  1、为什么广告很多时候在口碑面前无效

  2、口碑传播机理

    ☆ 案例分析 ：为什么客户追着买A公司产品？

法宝三  如何加大客户单次购买金额，增加购买频次

第四部分：如何制定实效及与众不同的促销方案

  1、主要的20种促销方式

  2、在企业上市,分销,精细营销不同阶段不同促销策略

    ☆ 案例剖析：20个经典促销案例剖析

第五部分 利润之树常青――客户关系管理

  1、客户关系管理的误区和难点

● 讲师介绍

　　舒老师 北京大学、清华大学企业总裁班客座教授，中国经营报广告部策略顾问，曾任五粮液集团五粮神营销中心策划总监兼全国总教官，深圳超人集团营销部经理，三星移动通信事业部中国区西南区域总监。中国人气上升最快的实战营销技能训练及营销策划专家。擅长：销售与渠道、市场研究、新闻炒作等课题培训。

　　培训与咨询服务过客户: 中国移动多个分公司，海尔集团多个事业部.五粮液集团，茅台集团,三星电子、熊猫移动、迅捷通讯、珠江啤酒， 北京中关村科技园管委会，南京控特，天乐园集团，能达利集团，扬子江乳业等。

● 学员对象 

    营销总监、策划总监、市场总监、促销主管、营销人员、市场主管、促销策划、区域经理、大区经理、专卖店长等相关负责人 

● 会务报名
1、报名时间：即日起接受报名
2、报名电话：0755-83749005、83749031、83040261、83040262
3、收费标准：680元/ 人

（包含教材、合影、中餐、课间茶点），同一单位来五人送一人！外地学员可安排食宿，费用自理。

4、银行资料：

乙方开户行：   深圳建行莲花山支行    

户名：          深圳市商祺企业管理咨询有限公司       

帐号：          44201560200059840220
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