
大客户营销与顾问式营销策略

第一单元：职业定位-人格特质与营销思维

定位决定结果，营销人员的职业定位直接决定营销行为的成果！如何定位？如何成为职业营销人员？

这将直接决定营销职业生涯！思路决定行为，什么层次的思维，展现什么层次的行为；要提升营销能力

之前，先将思维提升一个层次。

1、职业定位与生涯规划：如何从盲目就业向科学的职业定位转变，减少职业失误；

 潜能理论：营销人员成功的基础

 行为特质：五种人格特质与职业定位

 职业标准：一个中心，两个基本点

 成果定位：三种营销人员分析

 职业规划：职业生涯目标与规划

2、营销人员思维模式塑造：如何从搞定客户向真正以客户为中心的营销心理转变；

 营销的思维层次；

 客户之核心感觉；

 关键时刻关键动作；

 如何以关键动作创造感觉。

3、营销人员之核心心态：如何从营销心态困境向以服务为导向的营销思维转变；

 没有问题,就没有商机；

 没有拒绝,就没有营销

 没有需求，就没有价值

  3、营销工作核心价值：从赚钱谋生的推销到与客户共赢的顾问；

 营销不只是工作，是个人实力与身价的积累

 人际资源与商业素质的积累

 个人情商的培养过程

 智慧与修为的锤炼之源

4、案例分享：传统电视商店的亲身经历



第二单元:  有备而战-客户分析与营销策略

没有企业可以通吃市场；营销的效率，首先是要选对客户，将有限的资源及时间投放在关键点上。

主观的营销成败受诸多客观条件的成熟度所影响，应选择适当时机切入。企业应有明确的市场定位及客

户筛选机制，不要使营销团队盲目征战市场，除燃烧资源外，涂增-团队挫折感。

1、有备而战：我对客户

 营销的基本思维；

 客户的分类与筛选方法

 客户分析三大工具

   

2、有备而战：策略与计划

 马斯洛五大需求层次分析-通过需求分析来拟定营销策略；

 客户内部三大层次需求分析-客户各层多元需求分析；

 决策模式分析，拟定营销策略

 决策分析关键技巧演练

  3、有备而战：利其器

 武器一：核心优势的包装

 武器二：卖点及差异化特色包装

 武器三：成功案例的包装

 4、有备而战：访前准备

 新客户业务拜访最重要的一关是见面的第一印象及前面的几分钟。

 为了有效突破冷漠或拒绝，寻找最适切入点，即早与客户产生共鸣。出发前一定要有所准备。

 从客户的角度，准备好三个问题的精简答案

 准备好激发客户开口的提问：

第三单元：心法战术-顾问式营销技巧

营销的成功源于设计,通过基于客户价值的营销问题的设计,可以挖掘客户真正需求,从而以此为基础

满足客户,达到双赢；营销提问需遵守相应的流程，通过由提问达到引导客户变问题/不满为需求,变隐藏

性需求为明显性需求,从而达到解决客户问题与完成营销工作。



1、安排约会的技巧与方法

 如何突破营销第一关，营销预约技巧；

 成功预约的方法；

2、业务拜访的步骤

 以客户观点出发的业务拜访流程

 按照业务拜访步骤规划你的拜访

3、业务拜访关键技巧

 信任

 如何探访需求

 如何提供解决方案

 促成与异议处理技巧

4、SPIN顾问式营销技术

 状况性问题

 问题性问题

 暗示性问题

 需求确认问题

 四大问题设计与演练

第四单元:  关系为王-大客户管理技巧

营销最佳的境界，是能够把客户转化为你的营销团队，即透过客户的满意，创造良性循环的营销关

系，不是认其随意的发展，而是要以专业化方法进行管理；即持续性的去创造和维持双赢。

1、客户关系矩阵

 客户关系矩阵的两个维度

 如何建立客户关系

 以关系为导向的销售人员

 如何建立客户关系

2、营销人员在大客户管理中的角色

 整合及协故乡为调团队资源，为客户创造价值

 协调客户关系管理



 协助维护大客户管理数据库

3、客户关键互动技巧

 安例演练：

 技巧总结

第五单元：应用为王-营销技巧演练工具

培训的结束，只是练功的开始，善用工具，自我追踪落实，才能将技巧转化成习惯及功夫；工具需

要量身订制，使用者必须依自己的情境调整为适合自己使用的工具

1.工具 2-1：目标市场机会评估

2.工具 2-2：成熟度评估

3.工具 2-4：有备而战（二）策略与计划

4.工具 2-5：有备而战（三）策略与计划

5.工具 2-6：有备而战（二）策略与计划

6.工具 3-1：量化客户价值或代价方法

7.工具 3-4：课后营销技巧《个人练功》行动计划表


