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项目型大客户营销策略
主讲：吴昌鸿

课程背景：大客户销售涉及的金额比较大，参与的人员比较多，所以事情也就比较多，这

样周期就拉得很长，而且销售的产品技术等相对复杂，竞争又比较激烈，这都增加了大客

户销售的复杂性。销售人员面对项目好像进入了一个迷宫，两眼一抹黑，要么跟着感觉走

要么乱打乱撞，如果没有一个系统的方法，想顺利拿下订单可以说难上加难。本课程讲师

有着十余年大客户销售经验，总结出了一套行之有效的大客户销售策略体系，学习本课程

就像拿到了一张标注清晰的地图，再配备一台高精度的导航仪，让你瞬间明确自己的位置

下一步的目标，并且知道应该采取何种行动才能有效达成目标。快速实现成交率倍增！业

绩倍增！收入倍增！

课程收益：掌握大客户开发、组织分析、战略分析、攻关技巧、流程管理、谈判技巧等策

略和方法。

课程特色：实战动作分解、系统流程打造、实操工具落地、案例演练巩固

课程对象：总经理、营销副总、销售总监、销售主管、销售顾问

课    时：2—3天

课程大纲：

 分组教学：课程开始之前分组，培训以小组为单元进行讨论并 PK，根据问答、案例

分析、演练等得分最后评出获胜组予以表彰。

第一章、大客户销售“导航”（ 3—4小时）

 问题：大客户销售涉及的人多、事杂、周期长，到底如何入手？本章将给出大客户销

售项目分析的核心利器——“大客户销售分析的 GPS+地图”终极工具包，掌握此方法，销

售项目不管多复杂都能够让你拨云见日，一目了然。

1、大客户销售你真的了解吗？

 大客户销售的四个特征

 大客户销售的三种模式

 三种类型的大客户及应对策略

 大客户销售的五大误区

 大客户销售的战略与战术

【案例分析】如何让大客户离不开你

【讨论】如何给客户提供价值？

2、大客户销售的“GPS”六要素

 购买影响者

 优劣势分析

 客户反应模式

 双赢结果

 理想客户模型
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 销售里程碑

【重点】大客户销售的“GPS”是销售项目分析的指南针

3、大客户销售“地图”的八大流程

 项目立项阶段

 深入接触阶段

 初步方案阶段

 技术交流阶段

 方案确认阶段

 重点攻关阶段

 商务谈判阶段

 合同签约阶段

【重点】大客户销售的“地图”，与“GPS”结合则为大客户项目分析的核心工具“大客户销售

导航”，能够让复杂迷茫的销售项目拨云见日，引导销售一步一步走向成功

【工具】：销售漏斗

第二章、大客户开发策略（1—2小时）

 问题：你的潜在客户在哪？如何选择有效客户？如何对客户进行高价值的初次拜访？
这些都是销售人员的日常工作，但也是最为头疼的问题，本章会给出最有效的解决方法与
工具。
1、项目信息
 项目信息与订单之间的关系
 寻找项目信息的结网法 
 项目立项的MAN法则 
【讨论】你如何找客户
2、理想客户
 理想客户模型应用
 客户的两种分类策略
【讨论】你的客户质量怎样
3、电话邀约的技巧

 电话邀约的四个作用

 电话邀约三个内容

 电话邀约的三个注意事项

 电话邀约的四个流程

 电话邀约的参考话术

【演练】如何打电话
4、初步接触

 客户拜访准备

 客户拜访的五个目的

 建立信任的四个方法

 寻找线人
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 组织分析

 初步接触的八个步骤

 客户拜访的成功标准

【案例】他们是怎么与客户建立信任的
5、销售目标

 识别变化

 SWOT分析

 制定出唯一销售目标

 检测你当前的位置

 调查可选择的位置 

【销售工具】周期工作表（日、周、月报表）、信息工作表（客户信息表、竞争信息表）

第三章、大客户需求分析与公关策略（4小时）

 问题：采购小组这么多人，到底他们是怎么分工的？谁说了算？他们的态度是什么？

竞争情况怎样？他们的关注点是什么？我如何找到他们并进行有效公关？如何才能顺利拿

下这个项目？这些问题是大客户销售最为关键的问题，本章将进行深入分析并给出解决方

案。

1、四种购买影响者分析

 资金型

 用户型

 技术型

 教练型

 影响者程度

 五种关键因素

【案例】用户型购买影响者的作用

2、优劣势分析

 五种必然存在的“红旗”

 实力三要素

 消除“红旗”三个方法分析

 针对不同关系的策略

【讨论】实力是什么

3、客户的四种反应模式

 增长模式

 困境模式

 稳定模式

 自负模式

【案例】遇到自负型购买影响者怎么办

4、如何接近资金型购买者

 为什么接近资金型购买者这么困难
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 辨别资金型购买者

 锁定资金型购买者

 解决阻碍的三个方法

 资金型购买者的需求

【讨论】如何给资金型购买影响者送礼物

5、如何寻找教练

 衡量教练的三个标准

 寻找教练的三个渠道

 你的教练网络

 测试你的教练

 教练与线人的区别

【讨论】教练为什么会帮你

【案例】我是如何通过教练做到了一个亿的销售额

【案例】老李是如何在初次见面就找到教练的

6、需求发掘策略

 最有效的切入口在哪？

 需求的三个层次

 “期望-需求-动机”策略

 需求发掘的四个问题策略

 SPIN销售技巧实战应用

【案例】销售的三维空间

【案例】使用SPIN搞定了骆总

【演练】设计需求发掘问题

7、大客户需求分析

 双赢矩阵分析

 胜利和结果分析

 了解胜利和结果的技巧

 胜利+结果=成功

 客户关系的四个层次

【案例分析】400万的单子怎么丢了

【案例】如何搞定不同需求的人

8、项目评估

 项目评估阶段的五项任务

 项目评估的两个关键

 搞定项目评估小组的两个问题

 客户的六项采购评估标准

【工具】项目评估标准

9、重点攻关策略

 搞定项目小组的三类人
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 搞定高层的八个策略

 搞定技术专家的六个策略

 搞定采购主管的四个策略

【工具】采购小组不同角色的公关方法

第四章、产品方案呈现与招投标策略（3小时）

 问题：产品本身很好、企业也很有实力，却得不到客户认可；在与客户谈判中销售人

员总是跟着竞争对手向公司要政策，本来很有优势可是到最后却筋疲力尽；产品同质化的

时代，如何做出差异化？如何通过技术交流搞定客户？这些问题使得销售人员和销售管理

层身心疲惫，本章内容将对该问题给出针对性的解决策略。

1、产品方案设计与呈现技巧

 提炼产品卖点的四个技巧

 方案设计的五个目的

 方案设计的三个步骤

 如何设计产品方案的四个方法

 如何表达产品方案的六个技巧

 产品介绍的 FABE方法

【案例】如何设计产品卖点

【案例】杯子销售人员的介绍策略

【演练】设计你的产品介绍方案

2、如何面对竞争

 三种竞争新模式

 为什么不需要关注对手

 恢复差异

 五种误区分析

 四类难题分析

【讨论】销售是哪种竞争？

3、差异化策略

 产品概念的三层含义

 差异化的四个层次

 差异化的四步框架

【案例】知名企业的差异化策略

【讨论】你的公司如何做差异化

4、技术交流与方案确认

 技术交流的五个目的

 技术交流前的四个准备

 技术交流时的十一个技巧

 商业演示的四个要求

 商业文案设计策略
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 商业演示的细节与禁忌

 标书制作策略

 突出优势的方法

【案例】技术交流中陈总的失误

5、招投标策略

 招标成功的关键

 评分标准掌控策略

 设置壁垒的三个方法

 常见的壁垒手段

 设置壁垒的四重境界

 投标的八种攻杀策略

【案例】某矿业集团的销售之道

【案例】某玻璃集团的成功中标策略

第五章、大客户谈判签约策略（2—3小时）

 问题：采购人员大都经过专业谈判技巧的培训，销售人员总是被带到沟里而不自知：

客户已经看好你，你却还以为希望渺茫而主动优惠；客户拍案而起，你被吓得赶紧向领导

要政策；眼看就要成交了，却出现了难以解决的问题，你再次拿出诚意而降价；客户向你

透底各家报价，然后你就给出了最低价等等都是销售人员经常遇到的谈判陷阱，本章内容

首先教会你识别对方的谈判招数，再制定针对性的策略，更能掌握谈判主动权，与客户实

现双赢。

1、开局谈判技巧 

 开出高于预期的条件 

 永远不要接受第一次报价 

 学会感到意外 

 避免对抗性谈判 

 不情愿策略 

 钳子策略 

【案例】川普的商业智慧

2、中场谈判技巧 
 应对没有决定权的对手 
 服务价值递减法则 
 绝对不要折中 
 应对僵局、困境和死胡同 
 一定要索取回报 
【案例】开锁公司的策略
3、终局谈判策略 
 白脸-黑脸策略 
 蚕食策略 
 如何减少让步的幅度 
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 收回条件 
 欣然接受 
【讨论】如何让价
4、其他策略
 七种实用谈判策略 
 八大谈判原则 
【案例】如何应对不道德的谈判对手
5、签约成交
 签约阶段的四个步骤
 签约的五个注意事项
【案例】谈判高手的对决

 课程结束总结，问题解答，优胜组表彰。

 课程全程穿插更多的案例分析、实战问题分析、互动问答、角色扮演、实战落地工具


