
《政企客户经理营销技能提升》

【授课时长】

实战版 4天，浓缩版 2天

【授课对象】

客户经理

【课程大纲】

(领导开训:强调训练的意义和纪律)

导言、关于学习的效率及学习方法分析
头脑风暴：您碰到哪些关于授课难题？例如：如何开发新客户？如何策反他行客户？如何管理客户
关系？ 每人提出自己工作中的难题， 老师将这些难题作为案例在整个课程中巧妙地穿插、分析、
示范指导。
第一章、全方位解决方案推广的营销策略（案例分析、短片观看、头脑风暴、示范指导及模拟演
练）
一、营销的两个关键
二、全方位解决方案推广的营销策略
(一)关系营销策略
(二)关键人物策略
(三)资源整合策略
(四)海量营销策略
(五)体验营销策略
(六)技术壁垒策略
(七)网络营销策略
(八)团队配合策略
(九)攻心为上策略
(十)主动出击策略
(十一) 战略合作策略
(十二) 专家指导策略
三、低成本海量营销策略
(一)百度
(二)网络数据库
(三) QQ

(四)微博
(五)博客
(六)论坛
(七)事件营销
(八)短信
(九)邮件



模拟演练、点评分析
就学员提出的难题进行分析、讨论、模拟演练、点评
第二章、目标客户识别与沟通接近技巧（案例分析、短片观看、头脑风暴、示范指导及模拟演练）
一、目标客户MAN法则
(一)金钱
(二)需要
(三)权利
二、客户挖掘与识别的四大途径
(一)缘故法
(二)社交法
(三)网络法
(四)转介绍法
三、客户关系培养的方式与技巧
四、客户沟通技巧
(一)影响沟通效果的因素分析
(二)营造沟通氛围
(三)沟通六件宝
(四)深入对方情境 
(五)高效引导技巧
(六)三明治法则
(七)高效沟通六步曲
(八)沟通礼仪与技巧
模拟演练、点评分析
就学员提出的难题进行分析、讨论、模拟演练、点评
第三章、政企客户关系营建与需求深度挖掘技巧（案例分析、短片观看、头脑风暴、示范指导及模
拟演练）
一、判断谁是关键性人物
(一)职位高低
(二)性格特征
(三)职业对应
(四)威望指数
(五)专业知识
二、客户关系的 6个阶段
(一)认识
(二)好感
(三)信赖
(四)同盟
(五)合作
(六)深度捆绑
三、客户档案建立与完善技巧
(一)客户汇总表
(二)重点客户详细档案表
(三)重点企业客户详细档案表
四、集团客户需求引导与制造技巧



(一)入门版：直接陈述引导
(二)初级版：提问引导技巧
(三)中级版：制造痛苦引导技巧
(四)高级版：SPIN技巧
(五)最佳版：经典高效引导技巧
五、营建客户关系的技巧与礼仪
(一)全员服务客户
(二)现代客户关怀工具的使用技巧与礼仪
(三)与客户礼尚往来技巧与礼仪
(四)沟通频率与质量
(五)敢于表达意愿
(六)利益满足
(七)精神情感满足
(八)替代性地满足核心需求（解决核心问题）
(九)事业发展满足
(十)巧妙诉苦策略
(十一) 唯一的依靠
六、客户深度开发策略
(一)比竞争对手服务好
(二)业务深度捆绑
(三)资金深度捆绑  
(四)情感培养（关系营建） 
(五)战略联盟
七、超越客户满意的三种技巧
(一)提高服务品质
(二)巧妙地降低客户期望值
(三)精神情感层面满足
模拟演练、点评分析
就学员提出的难题进行分析、讨论、模拟演练、点评
第四章、电信业务营销方案呈现技巧（案例分析、短片观看、头脑风暴、示范指导及模拟演练）
一、产品呈现的三大法宝
(一)视觉营销法
(二)体验营销法
(三)利弊分析法
二、一些企业的成功经验
三、如何呈现产品， 让客户觉得超值？
(一) 3G手机方案设计
(二)移动办公OA之营销方案设计
(三)视频监控之营销方案设计
(四)应急通信之营销方案设计
(五)固话之营销方案设计
(六)视频会议之营销方案设计
四、当竞争对手产品品牌优势、赠品更多时， 我们该如何呈现产品更有利？
五、如何让客户高层体验并认同我司信息化产品？



(一)介绍核心收益
(二)体验核心功能
(三)教支持者体验产品
(四)教关键人物体验产品
(五)获得关键人物支持
模拟演练、点评分析
就学员提出的难题进行分析、讨论、模拟演练、点评
第五章、异议处理、商务谈判与促成技巧（案例分析、短片观看、头脑风暴、示范指导及模拟演
练）
一、客户想争取更多优惠的谈判技巧
(一)利益交换法
(二)双方共赢法
(三)巧妙诉苦法
(四)上级权力法
(五)利弊分析法
(六)小幅递减法
(七)三明治法
(八)替代方案法
(九)费用：化整为零
(十)收益：聚沙成塔
二、异议处理与促成技巧
(一)假设成交促成法
(二)体验营销促成法
(三)步步为营促成法
(四)适度让步促成法
(五)利弊分析促成法
(六)请求成交促成法
三、异议处理流程
(一)三明治第一层：理解、肯定、赞美、感谢、关心、微笑
(二)三明治第二层：分析原因、解释原因、询问、举例说明、提出替代解决方案
(三)三明治第二层：促成客户接受
(四)三明治第二层：立即采取下一步行动
(五)三明治第三层：赞美、感谢、希望、微笑
四、异议应对及谈判实用 22大策略
(一)资源整合策略
(二)同一战线策略
(三)攻心为上策略
(四)巧妙诉苦策略
(五)限时谈判策略
(六)丢车保帅策略
(七)上级权利策略
(八)利弊分析策略
(九)黑白脸配合策略
(十)威逼利诱策略



(十一) 息事宁人策略
(十二) 快刀斩乱麻策略
(十三) 欲擒故纵策略
(十四) 团队配合策略
(十五) 情感拉拢策略
(十六) 步步为营策略
(十七) 先发制人策略
(十八) 虚实结合策略
(十九) 迂回曲折策略
(二十) 疲惫战术策略
(二十一)最后通牒策略
(二十二)以柔克刚策略
五、优势谈判策略
(一)不开先例技巧
(二)同一战线技巧
(三)先苦后甜技巧
(四)限时谈判技巧
(五)上级权利技巧
(六)威逼利诱技巧
六、劣势谈判技巧
(一)资源整合技巧
(二)巧妙诉苦技巧
(三)攻心为上技巧
(四)疲惫战术技巧
(五)丢车保帅策略
(六)团队配合策略
(七)此消彼长的利弊分析策略
(八)感情拉拢策略
(九)农村包围城市策略
(十)步步为营策略
(十一) 替代方案策略
(十二) 虚实结合策略
模拟演练、点评分析
就学员提出的难题进行分析、讨论、模拟演练、点评
第六章、综合情景演练（案例分析、短片观看、头脑风暴、示范指导及模拟演练）
一、实例分析
二、模拟演练
课程结束：
一、 重点知识回顾
二、 互动：问与答
三、 学员：学习总结与行动计划
四、 企业领导：颁奖
五、 企业领导：总结发言
六、 合影：集体合影




