
《政企客户经营与销售技巧》课程教学大纲（内容四）

课程名称：《政企客户经营与销售技巧》
课程性质：内训/公开课
教学时数：学时 6 小时（一天）
课程收益

德鲁克说：“企业的核心工作就是为客户创造价值”，可见客户是企业
的重要源。在政企客户销售中，跨国企业已经普遍采用了以理解客户

深
层需求为导的方案式销售模式。这种销售方法以其精准的需求探寻、

强
大的销售推进能力、精准的商机挖掘能力、高效的销售管理效果，展

现
了相对于传统销售方法的优越性，业已成为主流销售方法，必将发挥

越
来越重要的作用。

教学目标：。
理论知识方面

1、客户开发的 10 大误区、 客户开发的 10 大思维等首创的专业性
理论令学员耳目一新。

       2、方案式销售模式：探寻客户需求、挖掘商机。
3、建立产品和品牌的“信任状”是大客户成功开发的前提。
4、客户满意度理论，是维护客情关系、由客户的交易转变成交易的关

系、形成战略联盟。
能力技巧方面

1、客户经理本身所具备的素质、通过自身素质的培养，提升专业
水平、使客户建立信任感； 

2、客户拜访中的具体做法，应对不同性格的客户的技巧； 
3、政企商务谈判的技巧。
4、客户公司核心部门与核心人事，工作的主要流程的掌握，

可以迅速提高成交的效率； 
5、客户成交预测五步法、客户成交的六脉神剑、客户成交

七大信号、客户成交八步法； 
6、如何消除客户抗拒感的十大方法、如何面对客户的砍价

而进行价值销售； 
7、如何处理客户投诉的技巧、如何化解危机，通过改进服

务转化为新的商机；  
教学要求：采用课堂讲授与课堂讨论相结合的方式进行，课堂讲授要求理论结

合实际，运用大量案例和教学实例，深入浅出、旁征博引，同时配
备课堂练习，现场互动以消化老师的课程内容。

教学纲要：第一部分：方案式销售的特点及操作
1. 什么是方案式销售
2. 方案式销售的特点
3. 使买方说得更多



4. 使买方更能理解你
5. 使买方遵循你的逻辑去思考
6. 使买方进行有利于你的决策
7. 方案式销售的基本要素 
8. 方案式销售的流程 
9. 方案式销售应注意的问题 
10. 方案式销售的应用技巧
11. 提问的常见类型
1) 暖场类问题
2) 确认类问题
3) 信息类问题
4) 态度类问题
5) 承诺类问题
6) 顾虑类问题
12. 倾听技巧
13. 解决拒绝技巧 
14. 解决方案呈现技巧
15. 工具：问话的六大模型
16. 案例：客户需求的挖掘
第二部分 客户的拜访
1. 销售拜访的常见错误 
2. 拜访前的准备
3. 业务人员的精神面貌
4. 如何自我介绍
5. 怎样将异议变为机会?
6. 随时小心我们的“雷”
7. 我们会听吗？
8. 我们会说吗?
9. 客户不同类型的分类
1) 实际型
2) 外向型
3) 和善型
4) 分析型
10. 工具：介绍产品的 FABE 模式
11. 工具：SPIN 法的运用
12. 案例：如何建立产品的信任状
第三部分 客户的成交

1. 项目效益与进展

1)项目评估

2) 机会评估

3)资源评估



4)得失评估

5)把握机会

2. 样板客户的重要性

3. 如何建立个人信任感 

4. 如何寻找契合点 

5. 如何营造成交氛围？

6. 搞定客户的四项基本原则 

7. 客户成交预测五步法 

8. 成交的七大信号

9. 产品不如卖方案 

10. 成交的八种方法卖

1) 直接要求成交法 

2) 非此即彼成交法 

3) 特殊让步成交法 

4) 最后机会成交法

5) 激将成交法 

6) 假设成交法 

7) 小点成交法 

8) 保证成交法 
11. 案例：“倔处长”是如何突破的
12. 工具：客户组织运营的两张图
第四部分 客户关系的管理
1. 客户满意度管理
2. 客户要求降价怎么办
3. 客户关系的管理
4. 客户的分类管理 
5. 客户投诉怎么办
6. 客户的相处六大技巧
7. 大客户经理胜任力模型
1) 见微知著的能力
2) 数据分析的能力 



3) 慧眼识人的能力
4) 调动资源的能力 
5) 写方案的能力
1. 工具：向客户的八大输出

第五部分：互联网活动策划与管理
一、互联网活动策划

1. 客户漏斗形成聚焦：最终APP 深度用户。
2. 品牌互动、主题促销 会员生日/纪念日营销
3. 通过微信与微博做营销平台，通过 APP 来做粘度。 
4. 强化社交与体验，淡化硬性促销。
5. 案例：大众点评的精准推送方案
6. 线上线下的组合营销方案：
 预热：APP、微信、
 活动：拉人气、促交易、用户体验、用户服务
 活动后：发布趣味数据、晒单、晒明星客户、晒好评与点赞

第六部分：营销策划的操作

1. 营销活动的准备阶段

1) 营销活动策略选择

2) 制定营销活动策划的 5 大步骤

3) 销售阶段与营销活动组合决策

4) 营销活动的创意方法

5) 如何撰写营销活动策划书

2. 营销活动过程管理

1) 营销活动的时机

2) 常见的营销活动方式

3) 营销活动的整合传播策略制定

4) 营销活动实施管理流程图

3. 营销活动的执行

1) 营销活动实施的节点

2) 营销活动前准备

3) 活动人员组织图

4) 营销活动现场规划的重点

5) 活动现场热度控制

6) 营销活动危机处



   4、营销活动的后续总结

1)  营销活动评估的指标

2)营销活动的后续传播

3)  活动效果评估报告撰写

 第七章：营销策划的运营管理
1. 营销活动实现的管控方法

1) 结果导向的管控

2) 制度体系管控

3) 信息管控

4) 会议管控

2. 项目的的异常管理

3. 复盘在管理中的运用

4. 复盘的四个作用

5. 工具：复盘的使用方法


