
赢在细节——大客户营销技能提升特训营

课程背景：
面对竞争激烈的市场，面对强有力的对手，不仅是企业综合实力的较量，更是考验销售

人员素养、技能、心态及智慧的综合比拼。那么如何针对这些客户特别是这种类型的潜在客
户开展销售工作是一件十分重要的工作。因此，如何建立与大客户之间的合作？分析大客户
开发成功率、大客户的人员决策流程、大客户的流程控制等，帮助企业管理者和学员更清晰
的、系统的梳理大客户的思维和行为，从而帮助他们在竞争的市场中赢得更多的大客户订单。
● 如何找到大客户？
● 好不容易获取到了大客户的相关信息却连交谈机会都没有，怎么办？
● 为什么大客户总是那么难约？
● 好不容易与大客户见面了，为什么对我们产品（方案）不感兴趣？
● 大客户内部关系复杂，怎样才能建立良好的客户关系？
● 客气做了很多，但客户与我们总是忽远忽近的，怎么办？……

通过案例分析、工具使用及角色扮演，练习销售人员在大客户销售过程中的销售方法，
使销售人员思路更加清晰，解决不同销售阶段中出现的不同问题，快速找到解决方法，提升
大客户的成交能力。

课程收益：
● 了解大客户的定义及分类，突破营销观念，创新营销新思路，可以更加快速定位大客户。
● 了解产品优势，加强客户体验，专业产品（方案）呈现秒杀竞争对手，成功约见大客户
● 梳理客户买点，提升客户感受，营造获得客户好感的销售行为，轻松建立大客户关系。
● 掌控客户心理，懂得销售技巧，精准获得大客户需求。
● 解决营销难题，与大客户建立良好信任关系，提升营销业绩，提高销售团队做大客户的
成单率，缩短大客户销售周期，建立长期战略合作。

课程时间：2天，6小时/天
课程对象：销售顾问、大客户经理、销售主管、大区经理、渠道经理、销售总监等
课程方式：采用互动式教学、案例分析、小组讨论、PK训练、游戏互动、角色扮演、情景
模拟、实操演练

课程大纲
第一讲：大客户的基本概念
一、大客户与普通客户的差别
1. 大客户销售的特点
二、大客户的评估
1. 大客户的价值矩阵
2. 大客户的商机评估
3. 大客户的风险评估
4. 大客户的筛选方法
5. 了解大客户销售特征
案例分析：为什么狮子不愿去抓兔子
三、大客户销售目标制定
1. 大客户销售目标到底是什么？



互动研讨：销售目标如何制定
2. 影响销售目标的主要指标
1）销售金额
2）参与人员
3）主要决策人员
4）采购流程
5）竞争对手
6）拥有资源
互动研讨：怎样调整要素改变销售目标
3. 影响大客户购买的六大因素

第二讲：大客户营销常见问题了解与剖析

一、营销秘诀与体系

1. 营销之道：方式+价值

2. 营销之局：商务+技术

3. 销售之术：技能+素养

二、大客户营销常见问题分析

1. 销售量与利润率逐年降低

2. 总部的集权与分权，专业与服务问题

3. 产销与研销协同不畅

4. 团队整体思维、技能、素质不协调

5. 战略方向与营销模式陈旧

6. 新时代价值链定位不明，方向不清

现场互动：大客户常见问题剖析
三、大客户的营销思维
1. 大客户营销的三要素
互动研讨：思考三要素的不同组合的影响
工具运用：客户购买逻辑
视频讨论：销售的客户拜访

2. 大客户营销需求模式转变：“产品本身”转向“系统服务方案”

3. 大客户竞争模式转变：“策略演绎”转向“体系与组织较量“

案例 1：智能手机营销模式的挑战

案例 2：小天鹅集团的案例
四、大客户关键人物分析
1. 认识大客户销售中的四种角色
互动研讨：大客户人员构成是怎样的
2. 四种角色对大客户销售的影响



案例研讨：客户角色在大客户中的影响决策力
五、大客户关系发展的五个阶段
1. 认识
2. 约会
3. 了解
4. 信任
5. 同盟
案例分析：IT公司内部“客户风险评估表”判断
互动讨论：大客户销售遇到的问题分析

第三讲：大客户的迅速开发
一、大客户在开发阶段的工作重点
1. 客户资料的收集
2. 客户的筛选（是否有增长潜力）
案例分析：恒泰集团怎样进行大客户筛选剖析
3. 了解客户的基本需求
4. 客户研究
5. 有计划的拜访（不同对象）
6. 公关的建立
7. 销售规划（人员、资源等、5W）
现场互动：大客户在开发阶段的重点还有哪些分析？
二、大客户初期阶段的工作重点
1. 拜访前准备
案例：一次失败的拜访剖析
2. 初次拜访怎样获得客户好感
3. 好问题彰显专业
工具：提问参考话术
4. 善于倾听的技巧
5. 高频率的拜访
6. 加强公关力度
7. 提供产品的使用及分析
8. 提供技术支持
9. 强化客户信任感
10. 销售建议书（支持、投入、服务与承诺内容）
1）呈现价值——FABE法则
2）量化价值——IMPACT法则
3）证实价值
4）升华价值
现场互动：在大客户初期阶段你认为还要做什么？
三、大客户中期阶段的工作重点
1. 深层次了解客户组织与个人需求
2. 全方位客户渗透（四种角色）
3. 投标工作的执行
案例：一次失败的投标
案例：为何中标的是他们
案例：中标



4. 向客户展现卓越服务团队
5. 向客户强化能提供之利益
6. 显示高度承诺与服务决心
7. 签订合约
现场互动：这个阶段的重点工作主要有哪些，具体怎么做分析
现场互动：请列出可能的未来大客户名单，应怎么做
现场互动：销售成交实战 PK训练

第四讲：大客户管理的重要性
一、老客户的重要性
1. 大客户管理的定义
2. 顾客感知价值到底是什么
案例：为何很多老客户很给力分析
二、大客户的管理阶段
1. 大客户管理孕育阶段
2. 大客户管理初期阶段
3. 大客户管理中期阶段
4. 伙伴式大客户管理阶段
案例分析：S公司专门针对大客户制定的服务计划
5. 协作式大客户管理阶段
三、大客户的管理要点
1. 大客户服务的要点
1）大客户关注什么
2）建立服务标准
3）重视售后服务
4）监控大客户的满意度
5）不断完善服务的质量
2. 大客户的管理重点
3. 大客户优质服务的步骤
案例分析：樱花卫厨的大客户顾问制度
四、怎样帮助大客户更好的成长
1. 客户关系的三个方面
现场讨论：您认为怎样才能帮助客户更好的成长？
现场模拟实操：做一份怎样帮助大客户成长的计划书，应用在实际工作中，看看是否跟原来
不一样了？


