
大客户项目策划与顾问式销售技巧

工作坊

学员课程收获：

1. 突出系统思维能力，突出营销实战技能

2. 树立以客户为中心的大客户项目系统思维能力；

3. 掌握大客户项目策划能力，制订相应的营销策略和项目解决方案；

4. 掌握顾问式销售方法，提升大客户销售技巧。

5. 掌握与客户交流的商务礼仪

工作坊学习特色：

1. 工作坊以真实项目为基础，模拟实际销售场景和实战过程；

2. 以训练和互动式教学为主，销售辅导式培训；

3. PK中掌握营销之道，团队 PK，激情碰撞，在竞争中成长；

4. 分组练习讨论，既有抢答，又有辩论，还有现场演练；

5. 将销售管理融入培训现场。

培训时间：3天

课程大纲

第一部分  顾问式销售基本知识

实训背景介绍

单元一：大客户顾问式销售和传统销售模式的区别

案例：一次失败的客户拜访
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1. 什么是顾问？

2. 顾问式销售的特点

3. 大客户经理能力的新要求

单元二：顾问式销售流程和关键销售动作

案例：华为铁三角和三板斧

1. 大客户顾问式销售组织和流程优化

2. 顾问式销售流程的六个步骤

3. 每个步骤的关键销售动作

4. 物流行业大客户销售的四个关键要素

第二部分  大客户项目策划

单元一：互联网时代的大客户营销新变化：模式和资源

分享：重新认识我们物流行业趋势和客户特征

1. 重新认识物流行业：变化、趋势和机会

2. 从商业模式画布看物流与供应链行业的营销模式创新

3. 如何发现和锁定大客户：大客户的MAN模型

思考：谁是我们的明星客户和现金牛客户

4. 项目资源梳理

单元二：大客户商机分析：需求与项目策划

研讨：物流行业痛点分析框架

1. 客户商机线索类型

2. 大客户需求分析：痛点和爆点
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3. 从客情中发现商机：客情分析与商机研判方法

4. 项目机会与策划策略设计

5. 大客户项目策划技巧与关键资源梳理

6. 提前开展商机引导：SPIN技巧与USP的建立

思考：物流行业项目的新特点

单元三：大客户项目运作策划：要务和节奏

探讨：物流行业项目运作常见的问题

1. 大客户项目运作的系统思考

2. 大客户项目运作流程及关键工作

3. 团队运作工作职责列表

4. 制订以客户采购流程为导向的团队项目计划

5. 行动计划与战略沙盘

6. 项目运作的有效管理方法

思考：物流行业项目的团队式运作中各个角色如何配合

单元四：客户关系策划：突破与推动

梳理：物流一体化项目中甲方的相关角色及职责

1. 三层级普遍客户关系：角色分析和需求探寻

2. 通过需求分析了解项目目的和目标

3. 客户决策体系与差异化的客户关系发展表

4. 制订客户拜访计划表，尽早接触客户高层

5. 尽早发展客户内部的线人

思考：物流企业的线人有什么特点
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单元五：项目方案策划：定位与优势

1. 大客户项目分类

2. 大客户项目中的定位和竞争策略

3. 用蓝海价值曲线塑造我们的独特优势

4. 向客户介绍独特优势的方法与工具：USP和 FABE

第三部分 顾问式销售实战技巧

实战场景设计：物流一体化项目与供应链一体化项目

单元一：大客户开发并锁定客户

演练：如何开发标杆客户

1. 大客户开发方法：推和拉

2. 转介绍和圈子挖掘

3. 大客户价值评估与选择技巧

单元二：商务礼仪：建立信任关系

1. 拜访客户的技巧

2. 运用微笑的力量，塑造良好第一印象

3. 得体的服饰仪容，专业的商务礼仪

4. 坐有坐相，站有站姿，给客户信赖的感觉

5. 同客户一样的“职业化” 促进信任感觉

演练：拜访客户礼仪细节

单元三：大客户沟通技巧：像专家那样沟通

1. 一切需要设计：设计客户拜访
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2. 客户沟通原则和流程

3. 判断客户人员的沟通风格与注意事项

4. 聆听和表达的技巧

5. 如何了解友商动态

6. 设计沟通场景推动项目进展

单元四：了解需求取得计划的技巧：专家工作方法

案例：如何让物流客户发现潜在一体化的需求

1. 大客户需求结构

2. 大客户内部不同层级人员的需求：痛点、甜点、粘点和爆点

3. 需求访谈六步法

4. 发现客户需求：步骤和技巧

5. 善于提问：话术和沟通要点

6. 客户需求挖掘的 SPIN方法

7. 重视客情工作，发展客户内部线人

8. 引导客户采购标准的技巧

单元五：入围的技巧：商务和技术交流

案例：如何让物流客户发现潜在一体化的需求

1. 差异化的入围策略实施

2. 知识营销与最佳实践

3. 入围前的大客户关系提升手段

4. 技术交流方案的四大要点

5. 方案的专家式讲解技巧
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6. 介绍和引导优势的技巧

7. 技术交流的注意事项：场景与互动的设计

8. 如何处理客户歧义

9. 说服客户的三个步骤沟通技巧

10.与客户共同开发详细解决方案与实施计划

单元六：招标和商务谈判的技巧

1. 投标注意事项

2. 根据掌握的客情设计商务策略

3. 谈判策略及其关键技巧

4. 引导客户做出成交决定

5. 识别客户发出的成交信号

6. 价格谈判技巧

7. 让步的技巧：合作式妥协

8. 项目推动方法

9. 识别客户释放的成交信息

思考：如何用 LSCPA方法消除客户歧义

单元六：交付与服务

探讨：如何应对客户经常变更需求

1. 做好交付与服务的价值

2. 管理客户期望：监控实施以确保满足客户的期望

3. 成立双方参与的项目联合行动组织

4. 与客户关键决策者定期检验项目进展，进一步推进与客户的关系
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5. 寻求拓展客户价值并创造新商机的方法

6. 服务好老客户比开发新客户更重要
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