
营销管控- 客户开发策略与顾问式营销 课程大纲

课程说明：

本课程希望向销售人员及管理者解说在大客户开发过程中遇到的如下问题：

你的团队成员个个充满活力与激情，但却不懂得如何有效地销售？

你很努力的为公司开发了不少客户，可总是缺少上量级的大客户？

你觉得客户总在敷衍你，摸不透客户到底在想什么？需要什么？ 

除了价格，找不出其它可以给客户带来价值的产品特征和利益？

如何让销售人员从关注个人利益转为关注客户利益，真正成为顾问型销售？

如何才能提高个人和团队的成交率？

传统销售理论认为，顾客是上帝，好商品就是性能好、价格低，服务是为了更

好地卖出产品；而顾问式销售认为，顾客是朋友、是与销售者存在共同利益的

群体，好商品是顾客真正需要的产品，服务本身就是商品，服务是为了与顾客

达成沟通。可以看出，顾问式销售将销售者定位在客户的朋友、销售者和顾问

三个角度上。因此，如何扮演好这三种角色，是实现顾问式销售的关键所在。

作为现代营销的最先进理念，开展顾问式销售对专业的销售人员也提出了一定

的要求。对销售人员来说，销售就是一种职业生涯，是一种做人的挑战，是一
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种激烈竞争，是一种自我管理，所以专业的销售人员在力量、灵活性及耐力等

方面要具有较高的素质。

大客户在需求满足程度和决策的过程上，都较一般客户来的复杂和费时，在开

发的过程中可能需要投入数倍的精力和资源，但是得到的回报往往数十倍于一

般客户。面对大客户开发，首先要意识到这是和客户内部的一群人在做生意，

要快速找到影响销售成功的各个关键人物并和他们建立关系，尤其是最高决策

者对项目的成败有着决定性的影响，得到他们的支持才有赢单的机会。此外，

必须掌握信息优势，对客户内部信息的掌握越及时越准确，销售主动性就更

强。

本课程通过案例与演练循序渐进地引导销售人员熟悉如何进行顾问式销售，如

何掌握大客户营销的制胜关键，如何从研究客户，到挖掘痛点，到销售循环，

最终给出双方满意的解决方案，如何让销售人员真正转型成为客户的朋友和销

售顾问。

课程收益：

 系统化的打造具备实战能力的顾问式销售团队

 提升顾问式销售能力、挖掘潜能、建立销售自信心



 助力团队掌握大客户营销的制胜关键、提高成交率

 从价格销售向价值销售转型，与客户共赢

 发掘销售渗透点，实现销售业绩提升

 建立共同语言，提升销售团队的向心力与凝聚力

 统一团队价值观，培养高效能习惯，锻造企业团队核心竞争力。

课程时间

1天/6H

适应对象

企业所有从事销售行为的人员、各层级销售管理人员

课程特色

中国百强企业的内训课程，世界五百强企业定购的必修课程。

中、西结合，依据我国特有的国情、企情、人情所精心设计的课程内容。

系统化、全面性、深入浅出的课程，通过“理论讲解+精准案例分析＋小组讨论

＋体验式情景模拟”的活泼授课方式展现给学员，以效果为导向，幽默风趣、通

俗易懂。

课程提纲：

【上篇】大客户营销

第一讲：大客户定位与发展

1. 大客户的特点、大客户与一般客户的区别

2. 大客户的分类与大客户的接触对象

3. 如何筛选优质的大客户营销组织：能创造什么价值

4. 大客户营销与普通营销有什么不同？

◎案例：昙花一现的大客户

5. 大客户的发展阶段

1) 建立关系阶段



2) 稳定关系阶段

3) 加强关系阶段

第二讲：大客户营销管控

1. 营销管控的内容

1) 基础资料

2) 客户特征

3) 业务状况

4) 交易现状

2. 营销管控的原则

1) 动态管理

2) 突出重点

3) 灵活运用

4) 专人负责

3. 大客户营销的制胜关键

1) 信息力

2) 关系力

3) 决定力

4. 大客户的销售原则

1) 需求原则

2) 过程原则

3) 细节原则

【下篇】顾问式销售

第三讲：大客户营销准备

1. 研究客户

1) 客户的公司战略

2) 客户的业务布局

◎ 说服力练习

2. 挖掘痛点



1) 客户痛苦表和内部痛苦链

2) 如何挖掘痛点

第四讲：顾问式销售循环

1. 顾问式销售的阶段与目标

2. 拜访前的准备

1) 搜集客户资料

2) 准备书面材料

3) 找出客户可能不满意的地方

3. 开场阶段

1) 拜访的目标与目的

2) 如何引发兴趣

3) 如何进行一般利益陈述

4. 调查阶段

1) 需求层次

2) 如何发展客户的需求，从隐性到显性

3) SPIN问询技巧（背景、难点、暗示、效益）

◎ 练习4 种型态问句

5. 展示阶段

1) 产品/服务特性与客户的利益

2) 客户拒绝购买

3) 如何处理客户反对意见

6. 缔结阶段

1) 取得协议的方法

2) 提出适合双方的协议

7. 解决方案

1) 解决方案的构想模型与计划书

2) 解决方案的价值呈现

3) 如何稳固大客户



◎视频赏识《传承》

课程总结及问题解答


