
《客户经理营销全流程技能提升》

一、课程背景

在客户经理队伍的日常营销工作中，是否发现存在以下的问题：

1. 感觉营销工作压力大，没有方向感，更没有成就感；

2. 自己总是找不到可以和客户建立更深层次信任关系的方法，尤其是高层；

3. 好不容易找到机会同客户介绍公司的产品，但是客户好像总是在敷衍自己；

4. 竞争对手为项目投入资源更多，价格更低，客户正不断流失，自己毫无头绪；

5. 方案修改了很多遍，但总是觉得没有什么可以吸引客户眼球的地方，食之无味，弃之可惜；

6. 看到别的客户经理做的那么好，感觉有些无奈和迷茫，可能自己只能做一个很平凡的客户经

理？

7. …………

上述问题是客户经理在从事营销工作中经常会遇到的问题，很多时候心态的问题很大程度

上是源自于能力的短缺，所以让客户经理树立正确的营销“价值观”，认清行业客户的特点，理清

营销思路，掌握高效的工具和方法是十分必要的。

二、培训对象：集团客户经理

三、培训方式：课程讲授+案例分享+视频教学+小组讨论+情景演练

四、培训时间：2天

五、课程目标

 掌握优秀客户经理顾问式营销的流程和思路；

 学习针对不同行业客户的需求，进行有针对性的拜访及销售流程推进的技巧；

 通过分组模拟演练、案例分析及视频录音分享，提高学员的实战能力。 

六、课程纲要



第一部分：客户经理的工作价值认知及视野

 如何看待目前客户经理这份工作

 客户经理，你究竟为了什么而工作

 大客户营销工作的成就感从何而来

 优秀客户经理的视野

 客户的角度

 公司的流程

 组织的文化

 行业的发展

 案例分享：该精英客户经理的业绩是如何“炼成”的

第二部分：行业客户信息化概览

 集客市场发展策略分析

 互联网+对集客市场来说意味着什么

 集客市场营销的“四性”

 专业性

 创新性

 精确性

 体验性

 信息化对于企业的意义

 收入方面

 成本方面

 利润方面

 趋势方面

 客户经理关注点的差别

 技术实施层面

 运营管理层面



 发展战略层面

第三部分：客户拜访过程中的两大“关键时刻”

一、“关键时刻一”——客户的第一印象

 客户拜访前的准备工作

 客户行业情况的了解

 客户经营模式的了解

 客户近期的热点事件

 拜访目标的设定

 差异化印象建立

 沟通中建立融洽关系的技巧                                      

 如何快速拉进彼此的关系

 和客户取得共鸣的技巧

 让客户感觉和“自己人”说话的技巧

 如何同不同沟通风格类型的客户打交道

 视频案例分享：针对这种沟通风格的客户，客户经理该如何应对

二、“关键时刻二”——深入挖掘客户的需求

 组织层面的需求分析

 作为老板或企业负责人，你最关心什么

 增加收入方面的需求

 降低成本方面的需求

 提高效率方面的需求

 现场演练：以目前主推产品为例，进行组织需求层面切入的思路整理和练习

 部门层面的需求分析                                            

 从企业的组织架构分析不同部门的需求

 高层拜访的重要意义

 各部门的采购角色与需求差异分析



 分析部门需求时应避免的误区

 案例分享：某集团客户部的“战略地图”带给我们的启示

 个人层面的需求分析

 透析人性的三大弱点

 客户个人需求的特点

 如何同客户建立持久的关系

 案例分享：客户经理小王和客户为何一夜之间从朋友变成“敌人”

第四部分：信息化产品呈现与客户异议处理

 产品及方案呈现注意事项

 方案呈现前的五大准备工作

 方案 PPT设计的原则

 方案呈现时与客户的互动技巧

 方案呈现过程中如何应对客户的异议

 方案达成及谈判技巧

 方案谈判过程中的求同及求异思维

 如何科学的让步

 谈判过程中客户常见的心理特征

 面对客户的价格异议，该如何处理

 说服客户时，四种竞争策略的灵活运用

 现场演练：分组进行产品方案的呈现及异议处理演练

第五部分：视频分享与案例研讨

案例：“不可能完成的任务”（视频分享）
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