
 客户经理短期实战辅导训练营方案

辅导目的

 提升客户经理的客户关系建设能力。

 提升客户经理培育市场、挖掘销售机会、管理营销项目的能力。

 提升销售干部培训下属的能力。

辅导方式

客户分析、情景演练、拜访客户、拜访总结、项目运作建议、个体辅导

辅导时长

5 天



训练营辅导大纲与工作计划

辅导对象

每班 20 人，候选学员如下：

 营销与服务总监

 资深客户经理

 需要重点培养的客户经理

 其他相关人员



时 间 工 作 事 件

训练营开营

之前的两周

 确定参训学员名单，联系方式，基本背景信息，发到老师邮

箱。

 根据老师的要求，学员挑选真实客户单位，以备教学训练所

用。4 名学员各选定 1 个客户单位，最终由老师从中确定 2

个。

 学员分组，4 人一组，共计 5 组，以 A、B、C、D、E 组命

名。

 准备老师的名片（用于陪同学员拜访客户之用），职位是学员

所在单位“高级营销经理。”

训练营开营

之前的一周

 老师和学员领导电话沟通，了解学员的背景情况，初步交换训

练意见。

 如果有必要，需要学员重新选择目标客户单位。

 集中授课教材印刷完毕，发到学员手上。

 学员调整各自的工作计划，保证训练营期间的参训时间。

 学员和各自目标客户约好下周的拜访时间。

周日  老师到达学员所在城市。

 老师完成各项教学准备。

周一至周五  每天上午：

 老师和一个组的 4 名学员见面。

 共同分析第一个客户、准备拜访、模拟演练。

 共同拜访第一个客户。

 每天下午：

 共同分析第二个客户，准备拜访、模拟演练。



 共同拜访第二个客户。

 A 组 4 名同学参加老师组织的两次客户拜访复盘和点评，针

对具体的问题再强化训练，针对后期的项目运作，提出适当

的建议。

说明：20 名同学在训练营期间，每人和老师在一起的时间共计 1 天，其余时间

可以自行安排其他工作。一周后，老师针对辅导情况输出《辅导总结与建议》。


