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大客户营销  培训提纲

课程背景:
以前计划经济时代，皇帝的女儿不愁嫁．为什么市场经济时代，企业即使有好的产品，但销
售总是差强人意？
从销售团队到工厂内部，如何让大家转变思维，从”等，靠，要”到围着客户转，围着市场转？
如何认识市场经济，如何运用市场营销的有效资源，去支持企业争夺市场，占有市场份额？
在市场剧烈竞争下，如何去开发大客户与维护大客户？
大客户销售有什么不同的特点？大客户是各个供应企业最看重的客户，如何才能接近大客户？
为什么销售人员总是不能深刻理解客户的意思？为什么不能同客户建立良好的关系?如何进
行大客户的开发？如何提高大客户的忠诚度?只有掌握了大客户销售的有效方法,才能成为企
业销售业绩和利润的稳定来源.

课程收益:
Ø 转变销售人员及公司内部人员的观念，由被动销售转到主动营销
Ø 掌握大客户销售的基本技能，提升销售业绩和效益
Ø 掌握大客户销售的全过程，培养大客户的忠诚度.
Ø 掌握大客户商务谈判的开场,中场,后期的关键因素,使得在谈判中取得有利地位.
Ø 提升大客户销售的管理制度,促进企业利润的提高.
学员对象:
市场营销人员,大客户销售人员
授课方式:
讲师讲授+案例分析+视频互动+角色扮演+情景模拟+实操演练
课程时间:
2 天, 6 小时/天

课程大纲

第一讲 了解大客户
1.认识企业大客户
2.收集大客户资料
3.管理大客户资料
4.认识大客户的采购流程
5.认识采购过程的参与者
案例互动：

第二讲 识别大客户
1.如何快速确认大客户
2.如何利用市场细分确定企业的大客户?
3.评价大客户关系的三个步骤
4.全面识别大客户
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案例研讨::如何对你的大客户进行结构调整?

第三讲 接近大客户
1.如何与大客户进行首次接触
2.如何争取见面机会
3.如何对大客户进行首次拜访
4.如何为大客户提供信息
5.如何设计通过活动接近大客户
案例互动：

第四讲 赢得大客户
1.如何认识大客户销售
2.如何识别竞争对手
3.如何与大客户进行有效沟通
4.如何处理大客户的异议
5.如何与大客户建立关系纽带
案例互动：

第五讲：培养大客户--忠诚度
1.提升大客户满意度的方法
2.大客户抱怨投诉怎么办?
3.为大客户创造价值
4.建立大客户忠诚度计划
案例研讨：

第六讲 大客户管理制度
1.招聘到合适的大客户销售人员
2.对大客户销售人员进行培训
3.考核大客户销售人员
4.如何衡量大客户销售业绩
案例研讨：

第七讲 商务谈判技巧
1.掌握商务谈判的原则
2.选择好谈判的时机
3.如何应对商务谈判的开局
4.如何应对谈判的中期局面
5.如何应对谈判的后期局面
6.化解谈判僵局
案例研讨,老师点评：

第八讲 全面提升大客户销售利润
1.推动大客户销售业绩增长的有效方法
2.吸引新的大客户
3.为现有大客户提供新产品或服务
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4.如何降低大客户销售费用
5.如何预防赊销风险
案例研讨,老师点评：

第九讲 团队协作
一.团队协作的 10 个要素：
视频短片：学员参与演练
然后讲师点评、示范及总结
二.从公司层面，如何促进团队协作？
1.营造公司氛围
2.重要场合宣传
3.从制度上保证
案例互动：

第十讲：课程收尾
1．回顾课程
2．答疑解惑
3．合影道别

         


