
大客户---销售高手养成养成秘籍

【课程背景】

大客户问题，非常棘手，难以找到关键原因与解决方案？

大客户营销费用高、成本大、条件苛刻，企业不知从何下手？

大客户营销从整体战略的特殊性，到区域策略的灵活性，总是无法协同？

二八原理告诉我们：80%的利润来自 20%的大客户，大客户是企业的命脉。

你关注大客户了吗？你了解大客户销售吗？你想赢得大客户吗？怎样才算优秀

的大客户销售人员?如何成为优秀的大客户销售人员？

本课程从客户的购买流程出发，通过多种互动训练方式，深入研习企业顶尖销

售高手关于大客户开发的最佳实战技巧，通过帮您迅速判断企业关键决策人，

以及在特定购买阶段所关注的问题，来使您掌握全局主动，成功签大单。

本课程将培训与演练溶于一炉，在张阳老师的讲解下"完成流程到场景、从场景

到细节、从细节到行为、从行为到思维"四个步骤的带领下，通过几十个实际案

例的分享与体验，启发学员自己销售策略与技巧的自我总结、内在提升，找出

困扰自身的症结所在，切实解决在大客户销售实战中困扰您的实际问题！

【课程收益】

1、了解大客户营销中的常见问题、思路与解决方向；

2、帮助现有销售人员提升必备大客户开发和维护技能从而达到公司期望；  

3、协助目标学员理解、认同大客户在成功销售战略中的重要性，让学员了解

客户的开发过程 

4、掌握专业产品的卖点提炼与产品组合方法，谙熟操作方法与手段；

5、掌握大客户营销的礼仪、拜访、谈判与投标的四大原则与 16 项要点；



6、学会运用团队作战大客户的方法。

【培训方式】

全程案例讲授与启发。问题导入、案例分析与方法研讨、咨询式培训与解答等

本课程的两大特色：

内容高效实用：侧重大客户的销售实际，注重实战技能的传授与演练，强调实

践与互动，即学即用；

课程轻松愉快：课程通俗易懂，穿插案例分析、互动游戏等错落有致，使学员

在学习过程中自然的参与并乐在其中。

【培训对象】 

 营销总监、市场与销售部经理，大客户经理，研发与产品经理，大区与各区域

经理、销售主管与骨干，销售精英

【课程用时】 

 12小时

【课程大纲】

第一讲、是不是所有人都能成为大客户销售高手

一、大客户如何定义

1、年销量、单笔合同维度

2、客户规模、影响力维度

二、大客户销售应具备的素质

1、大客户的 80/20 法则

2、2-8 定律的应用

三、如何获取想要大客户的信息



1、大客户的特征和类型；

2、让 CRM系统为工作助力；

3、信息获取方式；

4、信息的判断与使用。

四、大客户销售工具的都应该有什么

1、大客户经理武器库

2、压箱底的宝贝

3、如何建立和管理客户档案？

4、如何管理好销售漏斗 工具：《客户分级档案表》

案例探讨：大客户流失的主要原因有哪些？

第二讲、大客户高效开发技巧 

一、销售高手的大客户拜访

1、好的结局从一个好的开端开始

2、除了接待，你还能观察多少东西

3、“观物断度”大客户的外在

4、有效聆听让客户愿意跟你沟通

5、问题的准备与提出

6、肢体语言泄露的很多小秘密

7、千人千面的谈话方式

二、准备好帮助客户解决问题了吗

1、客户不会主动告诉你问题

2、大客户拒绝把问题交给不专业的人



3、客户要知道问题如何解决

4、销售永远是第一责任人

三、利用“多维呈现”展现产品

1、产品的价值观

2、产品的功能价值描述

3、产品优势体现

4、差异化带来的蓝海

5、五感销售

6、剖析式描述你的产品

案例探讨：在日常销售中你的产品展示还有哪些问题？

第三讲：大客户销售员的商务礼仪

一、大客户销售员的职业形象

1、自信心的塑造

2、形象塑造

3、着装和配搭

二、大客销售员的拜访客户的社交礼仪

1、接待礼仪

2、商务“四不谈”

3、聊天“6 不问”

4、坐、立、行的礼仪

5、电梯礼仪



6、乘车礼仪

7、送客礼仪

案例探讨：今天的您是不是准备好面见大客户了？

第四讲：大客户销售项目的跟进

一、为什么一见客户就腿软

1、梭形结构的需求

2、梭形结构的决策链

3、高级主管想了解的不仅是项目进度

二、如何网络项目粉丝

1、共同的项目才有可能

2、项目粉丝的福利

3、粉丝的忠诚度

三、你是谁的门徒

1、三人行必有我师

2、“请您指点迷津”真是百试百灵

四、大客户的谈判从第一次就开始了

1、谈钱真的伤感情吗

2、谈判是打仗还是舞蹈

3、商务的谈判绝不是讨价还价那么简单

4、用“丈母娘”的心态来卖决绝方案

5、谈判中常见的心理学问题

案例探讨：大客户跟进中的常见问题？



第五讲、成功就在当下

一、招投标具有的标准作业流程

1、招投标是必须的吗

2、招投标是从何时启动

3、进入投标阶段后哪些雷区不能碰

4、中标只是成功的开始

二、大客户销售的职业发展

1、为什么升值的不是“我”

2、排的满满的就是好计划？

3、对数字不敏感就不要做销售了

4、做一个“不一样”的灵魂销售者

5、保持好其心，加强行动力

6、销售人员的弹性工作制

7、销售目标变收入目标

三、互联网环境下的大客户维护

1、互联网，让客户关系更加为妙

2、微信联系、礼仪很重要

3、朋友圈的广告频率

4、软文、硬播

5、互联网只是一个销售平台，不是全部

案例探讨：互联网时代，还有哪些是无法替代的？


