
大客户营销策略与实战技能提升

【课程背景】

大客户的重要性众所周知，针对大客户营销，本课程从实战角度对各项必备技能上对学员进行训练
提升，打造更加专业卓越的销售精英人才。

【授课时长】

2-3天

【课程收益】

掌握大客户开发、组织分析、战略分析、攻关技巧、流程管理、谈判技巧等策略和方法。

【授课对象】

销售总监、销售主管、销售顾问

【课程特色】

深入原理剖析、实战动作分解、系统流程打造、案例演练巩固

【课程大纲】

第一章、大客户销售概述
一、什么是大客户销售？
1、大客户销售的四个特征
2、大客户销售的三种模式
3、三种类型的大客户及应对策略
4、大客户的价值
5、大客户销售的五大误区
6、大客户销售团队管控之痛
7、大客户销售的战略与战术
二、大客户销售的六个关键要素
1、购买影响者
2、优劣势分析
3、客户反应模式
4、双赢结果
5、理想客户模型
6、销售里程碑
三、大客户营销八大流程（匹配客户采购流程）
1、项目立项阶段
2、初步接触阶段



3、方案设计阶段
4、技术交流阶段
5、重点攻关阶段
6、谈判签约阶段
7、执行回款阶段
案例：“英雄”人物的管理之痛
第二章、大客户开发策略
一、项目信息
1、项目信息的范围 
2、项目信息与订单之间的关系  
3、寻找项目信息的结网法 
4、项目信息的遴选：五个标准
5、理想客户模型的应用
6、项目立项的MAN法则 
二、电话邀约的技巧
1、电话邀约的四个作用
2、电话邀约三个内容
3、电话邀约的三个注意事项
4、电话邀约的四个流程
5、电话邀约的参考话术
三、初步接触
1、客户拜访准备
2、客户拜访的五个目的
3、建立信任的四个方法
4、寻找线人
5、组织分析
6、初步接触的八个步骤
7、客户拜访的成功标准
三、销售目标
1、识别变化
2、SWOT分析
3、制定出唯一销售目标
4、检测你当前的位置
5、调查可选择的位置 
案例：老李通过线人拿下订单
第三章、大客户需求分析策略
一、四种购买影响者分析
1、资金型
2、用户型
3、技术型
4、教练型
5、影响者程度
6、五种关键因素
二、优劣势分析



1、五种必然存在的“红旗”
2、实力三要素
9、消除“红旗”三个方法分析
10、针对不同关系的策略
三、客户的四种反应模式
1、增长模式
2、困境模式
3、稳定模式
4、自负模式
四、如何接近资金型购买者
1、为什么接近资金型购买者这么困难
2、辨别资金型购买者
3、锁定资金型购买者
4、解决阻碍的三个方法
5、资金型购买者的需求
五、如何寻找教练
1、衡量教练的三个标准
2、寻找教练的三个渠道
3、你的教练网络
4、测试你的教练
5、教练与线人的区别
六、需求的分类及转化技巧
1、最有效的切入口在哪？
2、需求的重要性
3、两种需求分类分析
4、需求的转化过程和方法
七、发掘需求的策略
1、销售的三个基本功
2、有效询问的四种策略
3、SPIN销售技巧实战应用
八、大客户需求分析
1、两种购买动机分析
2、胜利和结果分析
3、了解胜利和结果的技巧
4、胜利+结果=成功
5、客户关系的四个层侧
九、双赢矩阵分析
案例：400万的单子怎么丢了
第四章、产品方案呈现与能力证实策略
一、方案设计
1、方案设计的五个目的
2、方案设计的三个步骤
二、产品方案呈现技巧
1、如何设计产品方案的四个方法



2、如何表达产品方案的六个技巧
3、关于异议的几种观点
4、特征陈述和价格异议
5、优点陈述和价值异议
6、利益陈述和客户
三、如何面对竞争
1、三种竞争新模式
2、为什么不需要关注对手
3、恢复差异
4、五种误区分析
5、四类难题分析
四、差异化策略
1、提炼产品卖点的四个技巧
2、产品概念的三层含义
3、差异化的四个层次
4、差异化的四步框架
五、技术交流
1、技术交流的五个目的
2、技术交流前的四个准备
3、技术交流时的十一个技巧
4、技术交流的四重境界
5、屏蔽对手的两大策略
六、方案确认
1、方案确认的六个目标
2、技术人员的十个弱点
3、方案确认阶段的注意事项
案例：技术交流中陈总的失误
第五章、大客户招投标及重点攻关策略
一、项目评估
1、项目评估阶段的五项任务
2、项目评估的两个关键
3、搞定项目评估小组的两个问题
4、客户的六项采购评估标准
二、重点攻关策略
1、搞定项目小组的三类人
2、搞定高层的八个策略
3、搞定技术专家的六个策略
4、搞定采购主管的四个策略
三、招投标策略
1、招标成功的关键
2、明标如何中标
3、邀标不透明怎么办
4、投标的八种攻杀策略
案例：某矿业集团的销售之道



第六章、大客户谈判签约策略
一、开局谈判技巧 
1、开出高于预期的条件 
2、永远不要接受第一次报价 
3、学会感到意外 
4、避免对抗性谈判 
5、不情愿策略 
6、钳子策略 
二、中场谈判技巧 
1、应对没有决定权的对手 
2、服务价值递减法则 
3、绝对不要折中 
4、应对僵局、困境和死胡同 
5、一定要索取回报 
三、终局谈判策略 
1、白脸-黑脸策略 
2、蚕食策略 
3、如何减少让步的幅度 
4、收回条件 
5、欣然接受 
四、其他策略
1、七种实用谈判策略 
2、八大谈判原则 
五、签约成交
1、签约阶段的四个步骤
2、签约的五个注意事项
六、如何执行回款
1、执行注意事项
2、执行过程中的重点关系维护
3、回收尾款
案例：执行中的危机如何应对


