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【培训目的】

由于行业发展的日新月异，各专业供应商之间的竞争也日趋激烈，我们对一线客户经理的

个人能力和职业素质需要提出更高的要求。实践证明，针对一线客户经理当前面对的商业

工作环境，协助他们塑造良好的个人品牌和营销影响力，是迅速提升公司的客户服务能力

以及有差异化的商业竞争力的有效途径。

本课程将以客户经理的个人品牌建设和营销影响力提升为主线，协助学员掌握在复杂的营

销项目运作过程中，需要具备的知识、经验、关键技能，以及建立正确的解决问题的思维

方式，全面开创客户、公司、部门和个人多赢的局面。

【学员收益】

掌握个人职业品牌提升和营销影响力（差异化的客户影响力）的方法；针对行业复杂的、

高端的项目运作，掌握相关的营销方法和项目运作的技巧；协助学员解决工作的部分实战

问题。

【培训对象】

客户经理、产品行销人员

【培训方式】

理论与方法30%、案例分析20%、演练与互动50%

【培训时长】

2天

【培训大纲】

开篇

1、客户眼里的传统客户经理形象与影响力

2、客户经理的困惑——为什么客户不喜欢我

1） 工作常见困难分析和归纳

2） 课堂互动：问题解决之道

3、优秀客户经理解决问题的方略

1） 行业市场营销工作环境的变迁与分析

2） 成功企业的营销策略和工作方式的发展

A. 被动式销售



B. 猎手型销售

C. 顾问式销售（单兵版）

D. 项目型营销拓展

E. 深度顾问式营销（团队版）

4、客户经理的个人品牌形象定位与努力方向

1) 灵活做事——客户经理的六张职业脸谱

2) 客户经理的知识结构

“杂家”－“T型”销售人才－“∏型”营销人才－复合型顾问式人才

3) 客户经理的资源管理能力

A. 单兵作战者

B. 本地工作资源整合者

C. 跨区域、跨流程工作资源整合者

第一部分 基础篇：客户经理个人品牌修炼与营销影响力塑造准备

1、个人品质准备：客户经理个人品牌建设要点分析

1） 客户喜欢什么样的供应商代表：对销售人员的期待

2） 客户经理个人品牌建设和职业素养修炼的十大要点

A. 成为让人信赖的客户经理的前提

B. 如何让客户喜欢你，接受你

C. 课堂演练

D. 视频学习与研讨：在陌生商业环境中营造和谐气氛

2、构建营销影响力体系的六大关键职业能力修炼

1） 观察：用心去审视客户的细微世界

课堂演练：阅读和推断客户场景

2） 倾听：听懂客户的关键需求

3） 记录：建设丰富的个人商业情报库

课堂演示：商业实战情报库

4） 思考：寻求开启客户心扉的钥匙

5） 呈现：做一个有感染力的商业演说者

课堂演练：专业产品推荐

6） 整合：持之以恒地锻炼为资源整合专家

7） 课堂研讨：什么是对客户经理管用的资源



8） 视频学习与研讨：在困难局面中影响谈判对手

第二部分 实践篇：有差异化竞争力的营销方法与客户影响力

模块1：团队整合能力：内部资源整合与项目攻坚团队建设

1、营销拓展核心竞争力：后端支撑队伍整合与工作配合流程优化

2、学习榜样：现代军队和优秀商业实体的后端支撑链整合模式

3、一线办事处客户经理可以掌控的局面和工作范畴

4、团结一切可以团结的力量

5、视频分析：如何在复杂的市场环境下快速建设攻坚团队

6、演练：团队整合

模块2：项目策划能力：营销拓展项目策划与工作计划安排

1、营销项目策划对营销工作的意义和必要性

2、客户战略解读和机会点确定

1） 客户战略研究和机会点确认

2） 关键客户KPI分解和客户工作总体思路确认

3、典型项目策划的构成

4、项目分析：客户、对手、我方

5、策略制订

1） 目标调整

2） 差异化竞争策略制订和调整

3） 编写项目策划方案

6、影响项目策划工作成功的关键条件和实战经验集

7、课堂演练：如何策划一个实战项目

模块3：客户关系建设能力：以团队之力，建设完整的客户关系平台

1、 深度顾问式营销模式下的客户关系定位

1） 从“甲方乙方”到“长期战略合作伙伴”

2） 关系营销路径：局外人－好朋友－供应商－战略合作顾问伙伴

2、 客户关系建设的原理

1） 为何客户感觉与你有缘：一切源于精心设计



2） “社会交换”理论概述与商业世界关系营销应用

3、 如何与关键客户接洽和建立互信

1） 客户经理需要建设的客户关系网络

2） 客户关系建设实践

A. 关键客户关系建设如何起步

B. 客户经理需要关注研究的客户类别

C. 选择与锁定“领路人”

D. 重点客户关系维护与深化

E. 如何与支撑、服务、纵向一体拓展队伍协同客户关系建设与管控

F. 案例分析

3） 课堂研讨：如何突破高端客户关系

模块4：需求挖掘与项目推进能力：客户拜访、核心需求挖掘与现场影响力

1、 客户行业研究策略与方法

1) 案例分析1：为什么学习完顾问式销售技巧后仍旧困难重重

2) 案例分析2：优秀顾问式营销人员的成长之路

3) 客户行业研究的基本方法和修炼路径

2、 客户需求的类型

3、 获取客户需求的策略与方法

4、 重要客户拜访与演练

1） 营销项目形势与拜访目标客户分析

A. 影响项目采购的五类客户之特点和我方的应对策略

B. 客户组织利益和客户个人利益分析

2） 拜访活动策划

3） 拜访活动准备

4） 会谈友好气氛铺垫

5） 进入主题的策略、路径、控场和需求确认

6） 会谈总结与现场落实下一步计划安排

7） 课堂演练：拜访客户中层、高层人员


