
培训理念：4S理论——

实战、实效、实用、实操

工程项目型大客户开发与管理技巧

课程背景
销售和业绩是一个企业的生存之本。如何提高企业销售人员的心理素质和销售技巧对企业的

成长和发展具有重要意义。当今，全球经济面临低迷和不确定的变化，中国也在艰难中寻找突围和增
长的契机。这个特殊的社会环境下，如何解读工程项目型客户的心理，最终取得个人成功与企业成功
的双赢目标。

产品型销售是以现有的产品为中心进行销售，重点是如何把已生产出来的产品销售出去。工
程项目型销售是指以工程项目操作为对象而采取的一系列活动的集合，通过项目团队的分工合作，对
项目进行投标、谈判，最终签订合同，实施交换以满足顾客需要，实现双赢的过程。

因为工程项目型大客户的独特性，工程项目型销售人员是顾问型销售，销售人员要熟悉工程
型大客户开发及管理的运作技巧，换位思考，了解客户的表面需求和潜在需求，努力利用咨询活动和
专业知识重新设计客户业务，充分体现价值营销，最终帮助客户实现目标。

课程目标

• 了解工程项目型大客户开发与管理的流程

• 掌握工程项目型大客户销售的技巧和策略

• 提升销售人员的工程项目型销售流程管理水平

• 提升销售人员的能力和业绩

课程对象
销售经理、工程经理、区域经理、城市经理、储备经理/干部

课程时间
2 天

课程方式
授课 40%（互动引导）+小组练习 20%+现场模拟演练 40%

 

课程大纲

第一部分  客户画像

一、客户定位

• 1、 筛选客户的类型——我们的客户是谁？

• 头脑风暴：我们的客户类型有哪些？

• 2、客户的特征

• 思考：目标准客户有什么特点？

• 思考：客户类型的进入门槛？

• 工具：SWOT 分析
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• 3、目标客户定位

• 思考：公司短、中、长期各阶段要聚焦哪些业务赛道？ 

• 思考：公司现有人员、现有资质能做哪些行业？

• 思考：如何进行区域市场分析，确定本区域客户类型？

• 思考：进行区域市场拓展，公司前期需要做哪些准备？

二、工程项目型客户开发的方式

• 1、销售流程分析

• 2、具体工作分析

三、寻找工程项目信息的途径

第二部分   客户开发流程管理

一、提前准备电话约访

• 1、工程项目型大客户销售人员应该具备的心态

• 2、项目具体信息的收集及分析 （甲方、乙方、设计方、监理方权力分析）

• 3、制定拜访计划

• 4、商务礼仪的准备

• 5、销售工具的准备

• 6、电话约访技巧

【实战练习】电话约访话术

二、初步接触建立印象

• 1、几种常见的开场方法

• 避免开场白中容易出现的陷井

• 2、如何赞美客户？

• 3、如何与客户寒暄

• 【实战练习】开场白话术

三、调查研究了解需求

• 1、工程项目型客户需求的种类

• 2、了解客户需求的有效方式——顾问式销售

SPIN提问技巧挖掘客户组织需求及决策人KP个人需求

• 【实战练习】探询需求提问话术（面对客户应该提问哪些问题，搜集哪些信息和情况小组提问练
习）

四、呈现价值证明实力

• 1、如何有效塑造独特价值，激发客户的兴趣

• 思考：如何针对不同部门的人介绍产品，满足不同需求

• 2、透过证据说服客户

• 3、获取承诺
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• 思考：项目中断的标志

• 【实战练习】FAB话术

五、深度接触巩固关系

• 1、思考：我们有哪些深度接触的方法

• 2、分析客户内部评估小组的不同角色及立场

• 思考：如何迅速明确决策层,执行层与影响层关系？

• 分析客户内部关键决策人

• 如何与决策人建立私人关系的建立方法（送礼、宴请、宴会气氛如何调节等基本要求）

• 如何应对客户提出的“个人要求“”

• 3、不同类型客户的公关技巧

【实战练习】邀约吃饭及送礼的技巧

六、方案设计处理异议

• 1、如何做好方案的报价

思考：报价后没有反应怎么办？

• 2、什么是异议

• 3、如何有效解除客户常见异议

• 价格异议

• 质量异议

• 其他异议

• 【实战练习】异议的处理技巧及话术

七、商务谈判签订合同

• 1、工程项目评估——我们有赢得可能吗？

了解竞争对手的动态的技巧

• 2、最后确定价格的考虑因素

• 3、投标的策略

• 4、商务谈判的技巧

• 思考：如何价格让步

• 5、签订合同的注意事项

• 【实战练习】商务谈判的技巧

八、优质服务顺利收款

• 1、签订合同后的主要工作

• 思考：如何做好售后回访？

• 思考：如何要求客户转介绍？

• 2、收款的技巧   

第三部分   情景演练
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设计一个行业案例要求部分学员进行演练以考核学习情况
（全文完）
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