
移动互联网时代下的大客户营销实战

【课程背景】

    企业竞争，其焦点是市场的竞争，而市场竞争的核心就是为客户创造价值，

目前中国企业所面临的最大销售挑战集中于：市场竞争越来越激烈、产品同质

化现象越来越突出、产品价格不断降低的时代如何满足客户的需求。

    根据调查发现，今天的客户已不仅仅只是购买产品或者服务，而是寻求超越

产品与服务之外的价值，他们更需要的是定制化的方案和专业建议。

    但是，大多数销售人员在为客户提供解决方案的过程中，缺乏专业的技能和

系统的方法。在一项对针对软件、安防电子、通讯、医药等行业近 3000名销

售人员的问卷调查项目中，我们发现这样几个严重的问题：

    62％的销售人员自己降低了产品销售价格!

    66％的销售人员自己减少了客户的购买量!!

    82％的销售人员无意中帮助竞争对手获取订单!!

    92％的销售人员自己阻碍了与客户建立关系!!!

    99％的销售人员自己延长了销售周期!!!!!

    因此，如何在销售队伍中树立起为客户着想的销售理念，如何建立为客户提



供“量身定做”解决方案的销售思维，如何让销售人员真正掌握开展客户定制销

售的方法与技巧，就成为我们企业销售管理者所关注的焦点与难点问题。

   《移动互联网时代下的大客户营销实战》正是针对目前大客户销售的现状与

特点，全面、系统、务实、知行合一地帮助销售人员提升其综合销售能力和专

业技巧的培训课程。

【培训时间】2天

【培训对象】销售人员

【授课方式】理论+案例讲解+视频+演练

【课程大纲】

第一讲、大客户营销的概念和意义

1、回顾：市场的变化带来了客户购买行为的改变

2、大客户营销的概念

3、大客户营销与传统销售的差异

4、大客户营销对销售人员的要求

第二讲、大客户营销的内部策略分析

1、大客户营销的流程分析

2、讨论：流程核心点在哪里



3、三 C法则在大客户营销中的运用

4、内部资源解决方案的重要性

5、内部资源解决方案的作用

6、内部资源解决方案与销售计划

7、销售计划与 SWOT分析

8、现场作业：SWOT分析

9、相关问题；优势与机会、劣势与威胁的差异

10、分析结果现场发言与总结

11、销售计划与工作计划的关系

12、问题：我们为什么不愿意填销售报表

第三讲、项目运作管理

1. 大客户的购买行为模式

1.1大客户的需求特点                    

1.2大客户的购买行为                    

1.3 组织需求及个人动机                

1.4 专业采购团队                          

1.5 集体决策的民主与独裁



1.6 大项目的特征

1.7 大客户的弱点及利用

1.8大项目的关键成功要素

1.9 非理性化行为及决策

2. 大客户开发流程和步骤

2.1 客户信息资源发掘                  

2.2 客户背景分析                        

2.3 走近大客户，寻找突破口          

2.4 关键人物公关

2.5 大项目与客户关系

2.6 大客户服务

2.7 大客户持续培育

3. 项目识别和切入时机

3.1如何发现项目（需求的冰山理论）    

3.2项目介入的恰当时机                       

3.3 项目介入过晚―临阵磨枪                 

3.4如何判别项目真伪



3.5项目介入过早―节奏把握

3.6项目切入点的选择

3.7演练与讨论：案例一：××项目

4、项目过程控制 

4.1项目分析会                       

4.2 项目沟通                            

4.3 项目团队作用的发挥―激励

4.4 资源动态调整

4.5项目计划的调整

第四讲 针对大客户的 SPIN顾问式销售方略

1、传统销售线索和现代销售线索

2、什么是 SPIN提问方式

3、封闭式提问和开放式提问

4、如何起用 SPIN提问

5、SPIN提问方式的注意点

第五讲 如何了解或挖掘大客户的需求

引言：赢得客户信任的第一步—客户拜访



1、初次拜访的程序

2、初次拜访应注意的事项：

3、再次拜访的程序：

4、如何应付消极反应者

5、要善于聆听客户说话

5.1. 多听少说的好处

5.2. 多说少听的危害：

5.3. 如何善于聆听

6、了解或挖掘需求的具体方法

6.1. 客户需求的层次

6.2. 目标客户的综合拜访

6.3. 销售员和客户的四种信任关系

6.4. 挖掘决策人员个人的特殊需求

第六讲 如何具体推荐产品

1、使客户购买特性和产品特性相一致

2、处理好内部销售问题

3、 FAB方法的运用



4、推荐商品时的注意事项

4.1. 不应把推销变成争论或战斗

4.2. 保持洽谈的友好气氛

4.3. 讲求诚信，说到做到

4.4. 控制洽谈方向

4.5. 选择合适时机

4.6. 要善于听买主说话

4.7. 注重选择推荐商品的地点和环境

5、通过助销装备来推荐产品

6、巧用戏剧效果推荐产品

第七讲 移动互联网时代下的软件微营销

1、微信营销

2、微博营销

3、视频营销


