
工业品大客户业务公关与销售技巧

【课程背景】

为何单一的商务公关签单越来越难？ 

　　为何众多原有客户在逐渐流失远去？ 

　　为何频繁的出差而难突破销售瓶颈？ 

　　为何经验的积累而没有职业的发展？ 

　　为何专业的顾问更能赢得客户信任？ 

　　为何企业一直在强调技能素质提升？ 

　　…… 

　　为何一直没有检视、反思、行动？ 

在竞争激烈的大环境下，更多企业在进行营销转型升级，在通过素质的强化提升来打造驰骋市场的
营销铁军！与传统的消费品相比，产品与行业特点使工业品营销更着重于地面营销人员推广，更希
望一线的营销战士能在信息获取、订单跟踪、签单回款、客户管理、市场推广中独当一面！

【授课时长】

2 天

【课程收益】

1. 了解工业品销售的特点、购买流程和客户决策流程；

2. 了解大客户购买决策步骤及对应策略；

3. 掌握判断大客户真实意图的能力，从而避免被“忽悠”；

4. 掌握客户内部不同人员约见会面技巧和方法；

5. 掌握客户采购委员会中不同角色的分类与应对要点；

6. 了解掌握高层决策者心理活动及其公关要点；

7. 了解掌握初级线人和二级线人及向导/教练发展的意义与实施要点；

8. 学习并掌握大客户情报收集的方法和实际操作；



9. 熟练运用 SPIN 销售提问，推动客户隐含需求向明确需求转变，促使客户采取强有力行动；

10. 熟练运用 FABE 和 BAF 销售法则，让方案推荐变得妙趣横生；

11. 掌握双赢谈判策略与技巧，减少因谈判不当造成的销售损失；

12. 帮你取得更好的交易价格；

13. 掌握推动项目进展与获取客户承诺的技巧；

14. 所有案例和经验都是讲师实战归纳总结后的精华，适用于工作中将大大提高大客户推广的核心
竞争力；

15. 运用 9个销售工具快速提升销售业绩，使培训轻松落地转化。

【授课对象】

工业自动化、电气自动化、仪器仪表、电子电器、工程机械、机械制造、建筑工程、工业原材料、
化工涂料、汽车客车、中央空调、暖通设备、电梯、钢铁、环保科技、IT设备、新能源、高新技术
等行业销售人员。

【课程特色】

讲授互动、销售游戏、视频观摩、角色演练、小组研讨、案例分享、课堂练习、规律总结、难点答
疑。

【课程大纲】

第一单元  工业品销售概述 
1. 工业品市场营销的三点思考 
2. 工业品销售的 9个特点
3. 工业品销售顾问应具备的 5个条件
◇视频观摩：海军陆战队的“独门秘籍” ——团队合作
◇思考：工业品与快速消费品销售的区别？
第二单元   大客户是如何做决策的？      
1. 大客户决策过程研究
2. 需求认知阶段的客户策略
3. 选择评估阶段的客户策略
4. 思考决定阶段的客户策略
5. 执行阶段的客户策略
第三单元   如何判断大客户的真实意图？                         
1. 项目初期—— 4个问题判断你要不要介入这个项目？ 
◇真实案例：早来的坏消息就是好消息
2. 项目中期—— 4种行为决定你要不要接着跟下去？
◇真实案例：客户依赖感越强，希望就越大



3.  项目后期—— 4个问题决定你要破釜沉舟还是静观其变？
◇真实案例：连备选的资格其实都没有
第四单元   市场信息收集内容与方法
1. 客户背景资料 7 要点
2. 采购业务资料 5 要点
3. 竞争对手资料 4 要点
◇小组讨论：请结合 SWOT 分析，谈谈我们与主要竞争对手的差异化（优劣势）？如何做好服务
差异化？
4. 客户个人资料 10 要点
◇案例分享：密密麻麻的小本子
5. 情报信息来源的 4个途径
6. 如何收集大客户市场情报信息？
① 大客户及竞争对手信息收集
② 如何收集二手信息
第五单元   如何建立你的内线？
◇视频观摩：白老板酒桌上套信息
1. 客户关系 5个生命周期
2. 进入客户的三个突破点
3. 线人——从认识到发展
◇案例分享：胖嫂的故事
① 信息调查的重要性
② 发展初级线人要点
③ 发展二级线人要点
④ 发展教练/向导要点
4. 发展线人注意事项：常见的 6个问题
◇ 思考：如何避免被教练/向导误导利用？
第六单元  工业品高层公关——“七剑下天山”
1. 借用资源，借力打力
2. 细节决定成败
3. 风格矩阵图
4. 逃离痛苦，追求快乐
5. 高层互动
6. 参观考察
7. 商务活动
◇工具表格：《客户参观工厂接待必备知识》 
◇思考：如何邀请客户吃饭？/吃饭时，如何点菜？/喝酒有什么注意事项？/如何借用这些茶、烟、
酒等，建立良好的润滑剂？
※第一天晚上 19：00—21：00每人撰写不少于 1000字业务销售案例，要求参考课程内容并结
合公司实际和所辖区域成功或失败案例。案例格式：题目 案例背景 分析原因 结论。
第七单元   找对人——烧香不能拜错佛
◇视频观摩：观察与判断
1. 分析客户采购流程
① 大客户内部采购 7个流程
② 销售人员对应的工作流程与目的



2. 分析客户组织架构
◇案例分享：Dell键盘销售员失败在哪里？
3. 明确各个部门的职能
① 客户内部五个职能角色的关系分析
② 销售人员需注意的几点
4.主动出击，获取有效信息
◇案例分享：突破“信息孤岛”
5. 找到关键决策人,一锤定音
① 客户决策链五者的需求分析
② 客户决策链五者有效应对之策
◇案例分享：谁是关键人？
◇小组讨论：张大嘴如何搞定 120万的订单？
◇思考：为什么在技术负责人那里要做的工作比在总负责人那里做的工作还要多？ 
◇工具表格：《客户内部采购流程表》
◇工具表格：《客户内部与采购有关人的角色与态度》
第八单元  初次拜访客户
1. 第一印象的重要性
◇视频观摩：《公主日记》蜜亚改头换面
① 着装礼仪
②接待礼仪
③电话礼仪
2. 访前准备--电话约见客户
3. 被客户直接拒绝的 4个原因
4. 初次拜访需要把握 3个原则
①保持四六法则
② 初次拜访主要三项任务
③ 会面 8 分钟原则
5. 客户内部不同人员会面技巧
◇工具表格：《电话记录表》
◇工具表格：《客户拜访总结报告》
◇工具表格：《项目跟踪进展分析表》
第九单元   成功的销售会谈
1. 获取客户信任的 4种手段
2. 销售会谈的 2/8 法则（倾听与提问）
◇视频观摩与讨论：失败的销售会谈
3. 善于牵着客户的鼻子走
◇视频观摩与讨论：被动和主动的销售会谈
4. SPIN——赢取大订单的利器（挖掘客户需求）
◇视频观摩与讨论：隐含需求向明确需求转变
◇销售游戏：猜名人
◇工具表格：结合公司产品进行 SPIN 问题询问重组练习
◇工具表格：《初期需求调研报告》
◇情景演练：结合公司产品进行 SPIN 提问情景演练
第十单元  产品方案呈现技巧



◇视频观摩：《如何解说方案最有效？》
1. 产品的利益永远是销售陈述的重点
2. USP(竞争优势)+SPIN（需求挖掘） + FABE（产品方案推荐）
＊FAB 与 BAF区别
3. 使潜在客户参与到销售陈述中来
4. 证明性销售陈述更有力量
5. 技术交流会三大策略技巧
◇案例分享：E 公司如何主导客户的决策标准？
6. 针对团体客户销售陈述 6 要点
◇工具表格：《技术交流计划表》
◇工具表格：《技术交流总结表》
第十一单元： 双赢谈判策略与技巧
1. 谈判概述与谈判步骤
2. 四种谈判风格分析比较
3. 分析竞争地位，制定竞争策略
4. 双赢谈判技巧——10条锦囊妙计
◇工具表格：商务谈判计划书
◇工具表格：谈判记录表
第十二单元  项目销售中的收场白（承诺与成交技巧）
1. 传统营销观点与项目营销观点对收场白的认识
2. 项目销售的成功收场白
① 推动项目进展的 4个技巧
＊项目销售是以具体的行动来衡量收场白而不是用言语。
② 获得承诺——四个成功的行动
※培训落地：《项目型销售流程推进与管理》23份实用表格
           训后开卷笔试
※第二天晚上 19：00—21：00每人上台汇报案例小论文，公司领导和讲师做点评。学员十几个
真实案例加上培训课件形成销售指导手册，可以指导后续新人快速融入新岗位。
案例题目方向：
1. 客户销售心理/微表情
2. 大客户信息情报收集
3. 线人发展与培养
4. 销售项目业务公关/设计院业务公关
5. 销售谈判
6. 客户沟通/关系维护




