
政企客户经理顾问式销售攻略

课程背景：
大客户销售人员的核心工作，是说服让顺客接受企业的产品与服务，在这个过程中，他

们往往从自己的主观原因与需求出发，对顾客进行推销，面对销售人员的强行说服，顾客很
容易产生的抗拒心理，从而影响到交易的赢率。

大客户销售需要以洞悉顾客的购买心理为基础，根据顾客心理状态来施加影响，了解和
激发顾客的产生改变现状的需要，再推动顾客接受本企业产品来满足其自身的需求。顾问式
销售，是由对顾客的征服转变成对顾客的帮助，在提高销售成功率的同时，还能赢得顾客的
好感与信任，为下次的合作创造机会。

本课程以顾客购买心理分析为基础，结合大客户经理的实际工作场景，融入实战经验与
案例，通过理论讲授，小组研讨、情景实战、视频案例等多种培训形式，使学员真正具备一
个优秀的大客户经理所具备的职业思维与习惯，扎实提升专业素养与技能，是提高销售人员
工作效率必修课程。

课程收益：
● 了解政企采购决策模式，明确影响客户采购的关键要点
● 掌握拉近关系、创造和谐会谈氛围的技巧，在陌生拜访中赢得客户初步好感
● 掌握探寻顾客需求的技巧，学会辨识顾客需求
● 学会产品呈现关键技巧
● 掌握销售方案演示呈现技巧
● 掌握异议化解技巧，将产品的特点与顾客的需求相对应
● 掌握面对客户高层的客情维系与销售推进技巧

课程特色：
▲案例教学：精选业内典型案例，引导学员在案例中寻找客户沟通与产品销售的经验与心得
▲情景实操：从真实案例中进行取材，拟真模仿大客户拜访、方案呈现等工作场景，让学员
在实战中学习，确保培训技能落地转化
▲翻转课堂：打破传统培训的枯燥讲授方式，激发学员主动学习分享，确保知识吸收与技能
转化
▲世界咖啡：引导岗位专家集思广益，共同破解关键难题
课程时间：2 天，6小时/天
课程对象：大客户销售经理、大客户销售团队管理人员
课程方式：讲授、案例分析、拟真情景实战、世界咖啡、翻转测试

课程大纲
课前团队分享：政企销售工作难点
团队建设：教练团队登场，学习团队组建
第一讲：抢占采购决策制高点
一、销售流程对于指导销售的意义
1. 客户采购流程与解决方案销售流程的对应关系
2. 跟进客户的采购流程
1）变化意识
2）需求规划



3）方案选择
4）执行评估
3. 进入流程的关键点
4. 运用先发优势
二、销售流程对于内部销售管理的意义
1. 在内部达成共识
2. 在流程中的定位
3. 销售流程对商机管理的意义
互动测试：客户采购阶段分析

第二讲：客户关系管理
一、组织关系地图与关键坐标分析
课堂讨论：销售过程关注的角色
1. 采购中的角色
2. 变化适应能力
3. 对我方态度
4. 交往覆盖程度
二、客户组织内部影响能力分析
1. 正式职别与影响力
2. 影响力的形成
1）价值输出
2）关系链接
3）组织认可
3. 目标客户影响力探查
世界咖啡：客户关系管理难题破解

第三讲：客户拜访流程及技巧
视频学习：客户拜访
一、拜访准备
1. 目的确认：预期结果、关键信息
2. 信息准备：客户性格、喜好、关注点
3. 策略准备：化解可能存在的拒绝
4. 技术准备：产品、方案中的关键专业信息
小组研讨：农信社客户拜访准备工作
二、开场白
1. 首因效应
2. 开场白三要素
1）言行
2）能力
3）意图
3. 赢得好感的五个关键点
1）营造轻松的气氛
2）让客户好好说话
3）用请教拉近距离
4）私人话题推进交心
5）逐步发展互助关系



4. 电话约访中的开场
1）陌生电话的开场
2）黄金静默原则
3）应对拒绝口径
5. 上门拜访中的开场
1）根据拜访对象性格调整说话方式
2）上门拜访开场禁忌
3）赞美的运用
课堂练习：客户拜访开场白设计与呈现
三、探寻需求
1. 客户关注点分析
2. 我们在客户眼中的价值
3. 客户的需求方向
4. 需求引导模型SPIN
1）了解背景
2）诊断原因
3）扩大影响
4）描绘能力
实战情景模拟：客户拜访（第一轮）
四、提出建议
1. 产品介绍中的侧重点区分
1）性能：基本功能信息
2）优势：出类拔萃之处
3）好处：客户利益所在
2. FABE方案呈现法
案例分析：超能日化产品广告文案
五、结束拜访
1. 总结会谈进展
2. 确认未解决问题
3. 取得客户承诺
六、异议处理
1. 反对意见形成原因
1）要砍价
2）有比较
3）想炫耀
4）怕麻烦
5）不信任
2. 反对意见处理流程
1）澄清问题
2）同理回应
3）真假测试
4）解决确认
实战情景模拟：客户拜访（第二轮）

第四讲：中高层客户拜访
一、拜访中高层客户的价值



1. 销售只能拜访承办人员原因分析
2. 不拜访中高层客户的不良影响
3. 拜访中高层客户的具体好处
头脑风暴：拜访中高层客户的方法
二、中高层客户关注点
课堂研讨：中高层客户的特点
1. 中高层客户的业务关注点
1）成功案例
2）思想启发
3）达成效果
1. 中高层客户对销售人员的期望
三、与高层客户在恰当的层面对话
1. 中高层客户的拜访准备
2. 关注政企客户的发展举措
3. 业绩诉求因果关系链
实战练习：因果关系链分析

第五讲：专业销售演示技巧
课堂讨论：最棒的销售演示
一、销售演示基础工具
1. 产业价值链
2. 企业信息流
3. 客户业务目标与举措
4. 行业分析
5. 同业案例
实战演练：销售方案编写
二、精彩呈现攻略
1. 金字塔模型
1）情景 2）冲突 3）问题 4）答案
2. 好莱坞模型
1）好莱坞剧情典型模式
2）乔布斯的呈现技巧
三、影响自我表达的关键因素
1. 敢说——自我认知
1）紧张/胆怯的心理克服
2）紧张/胆怯的生理克服
2. 会说——感染他人
1）眼神运用
2）肢体语言
3）发声技巧
实战情景模拟：销售方案演示
翻转测试：课程要点回顾及总结
课程总结


