
《海外客户拜访及客户关系管理》

【课程背景】

越来越多的中国企业开始“走出去”拓展海外一线客户（经销商），标志着中国企业的海外营

销 2.0 时代的序幕已经开启。现阶段中国企业拓展海外的主要问题表现在：

海外客户拜访 8 项内容和 8 个步骤 ，如何顺利“激活”海外市场？

如何通过构建“海外销售标杆”，促进客户更好实现海外销售目标？

针对海外市场的不同客户，如何实施针对性策略，实现海外销售增长？ 

如何拜访客户，应对不同场景的客户疑问？海外问题客户如何应对？ 

如何处理海外渠道客户的销售冲突，化解异议，为海外销售再添活力？

如何建立积极的海外渠道客户关系？ 如何制定年度海外客户激励计划？

为满足中国企业对海外营销实战的迫切需求，国内首个《海外客户拜访及客户关系管理》课

程运应而生；授课老师具有 3 年海外市场派驻经历，具有 15 年海外品牌客户、分公司及办

事处营销运营管理经验，根据现阶段不同行业中国企业的国际化阶段特征、外销团队技能和

海外市场业务关键路径编制。

特别提及的是，该课程采用“嵌入式实战学习法”（内训授课+实战工具+情景练习+总

结辅导），让学员把学到的方法同企业海外业务实际结合，通过“学员分角色扮演”模拟海外

市场拓展情景，强化了培训效果，被誉为 “实战、接地气”的培训。

【课程收益】

掌握海外客户拜访内容和方法，避免客户拜访无功而返；

学习海外渠道“动销”技能，扶植客户，启动海外市场；

学习海外客户沟通的 5 大场景，掌握不同客户应对策略；

学会激活问题客户，化解渠道冲突和争议，提升销售业绩；



海外客户关系管理 4 要诀，3 禁忌，客户激励 7 种方式；

学习 Sales 角色转换技能，构建和谐、积极海外客户关系。

【授课时长】 2 天（6 小时/天） 

【授课对象】进出口经理，海外营销经理，外派人员，海外营销总监，企业家、总裁等。

【课程大纲】

第一天

导言  海外渠道客户管理误区

不想管/不让管/不会管

丢渠道/ 丢市场/丢销售

海外渠道管理 3 个阶段

一. 海外客户拜访内容/步骤

1. 海外客户拜访 8 个内容/目的

考察市场——掌握趋势

竞争表现——营销策略

印证实力——客户定位

了解需求——提供方案

倾听抱怨——处理异议

新的订单——销售回款

客户激励——增进关系

研究案例——积累战术

2. 海外客户拜访 8 个步骤



客户拜访的常见误区

海外客户拜访 8 步骤

有效客户拜访的 Tips

海外客户拜访工作报表

3. 海外客户拜访的 5 大场景

海外市场启动，新客户拜访

挖掘市场需求，促进客户成长

如何解决渠道客户成长中的问题？

海外“问题客户”如何“激活”？

如何处理客户授权异议和渠道冲突？

二. 海外市场启动，新客户拜访

1.海外市场启动步骤

海外产品上市问题

海外市场启动流程

产品上市“8 要素”

“扶上马，送一程”

练习：海外渠道客户支持计划

2.出席海外新市场发布会

回顾商务计划

检视市场策略

海外客户/产品发布会

企业/产品 E3宣讲法



练习：海外客户会议宣讲推介

三. 海外市场激活，促进客户成长

1. 现场拜访，挖掘需求

转换身份：一线销售员

转换思想：客户销售顾问

海外拜访客户“3 不，3 多”

立足客户需求，定制方案

案例：激光设备销售经理的经历

2. 如何建立海外销售标杆？

海外终端卖场“激活”

“卖场激活”3 个衡量指标

海外销售标杆的 4 项内容

学习，积累，转化和沉淀

练习：海外销售标杆构建规划

3. 海外渠道 “点/线/面”管理

面：海外市场渠道布局

线：区域市场销售计划 

点：客户售点ABC 分析

打通客户进销存管理循环

四. 成长的烦恼，客户渠道典型问题

1. 典型客户分析：销售较好客户

销售较好客户的诉求特征



客户解析及相应销售对策

2. 典型客户分析：销售一般客户

销售一般客户的诉求特征

客户解析及相应销售对策

3. 典型客户分析：销售较差客户

销售较差客户的诉求特征

客户解析及相应销售对策

4. 市场促进 “5P 营销魔方”

“5P靶点”：2 个人物聚焦

产品导入：1 个目标，4 个要点

价格策略：1 个原则，8 种选择

练习：海外“5P 营销魔方”实践

第二天

五. 海外问题客户，如何 “激活”？

1. 何为海外“问题”客户？

无增长客户

纠纷及争议客户

中断一段合作

2. 海外问题客户“激活”？

深入一线，了解客情

深入沟通，做足功夫

内外结合，解决问题



推拉并用，激活客户

案例：O 品牌海外客户“激活”

3. 海外客户争议谈判技巧

了解背景，把握人性

尊重差异，理解不同

追求双赢，展示利益

善于造势，乘机拿下

六. 海外渠道客户冲突处理

1. 海外客户渠道冲突表现

海外销售授权冲突

销售产品及价格冲突

如何看待海外渠道冲突？

2. 海外渠道客户授权技巧

独家授权受制与反制效应

“渐进式”独家授权谈判

强弱：如何收回独家授权？

练习：海外独家销售代理取消谈判

3. 如何处理渠道销售冲突？

海外渠道经销商调整策略

分化：海外销售冲突处理

牵引：海外销售纠纷处理

练习：模拟海外销售纠纷处理



七. 构建积极的海外客户关系

1. 构建海外客户关系意义

海外客户关系现实窘境

构建积极客户关系意义

客户关系管理三结合法

2. 海外业务员角色转变

初阶 Sales 阶段

成为海外“桥梁”

晋升“海外客户大使”

3. 建立积极的海外客户关系

打破关系僵局的 6 要点

良好客户关系 4 个要诀

客户关系管理 3 个禁忌

海外客户服务立体营销

4. 海外客户激励 7 种方式

客户激励就一定给钱吗？

海外客户激励的原则

海外客户激励 E3 法

年度客户激励 3 结合

练习：年度海外客户激励方案

八. 海外渠道客户风险管理

1. 海外市场环境风险应对



PEST风险防范

汇率及汇兑风险

市场准入/关税风险

2. 海外客户信用风险管理

客户账期再认识

客户欺诈识别及应对

海外大客户“三高”风险

3.海外客户“资产”管理

经销商评估综合指标

海外客户资产梳理矩阵

海外客户运营管理升级

海外业务员的 5 个角色

案例：B铸就俄罗斯第一品牌


