
《中国式大客户心理与成交秘籍》            

主讲：刘畅
【课程背景】
 后疫情时代，如何适应新经济带来营销模式的转变？
 如何打破销售认知的天花板？
 如何成为销售领域的人性识别高手？
 如何培养人才，留住中坚力量？
通过剖析关键大客户“人”的行为，准确定位大客户销售管理中涉及的关键问题，掌握相关
的模型工具及方法，提升大客户销售业绩提升过程中的预见性、针对性及目的性。

【课程收益】
 能够分析出客户关注点及价值看法，真正做到像客户一样思考
 学习如何分析客户的“利益”与“认同”，提升客户决策动机与倾向性
 掌握测量及管理关系程度的工具，改变以往凭感觉做销售的习惯
 掌握高阶客户开拓的有效方法，增强与其进行深层次沟通互动的自信心
 能从需求管理、关系管理、决策因素管理、资源拓展有效性管理等方面建立对关键客

户的整体管理思路
 帮助各行业企业破局后疫情时代下的市场销售困局
 打造团队销售力，加速人才培养，驱动业绩增长。
 实现从传统销售到当今的主流销售模式——“赋能型销售”的转变。
【课程特色】干货，没有废话；科学，逻辑清晰；实战，学之能用；投入，案例精彩
【课程对象】中高层管理人员
【课程时间】2 天（12 小时）
【课程大纲】
一、 什么是价值营销的新理念？
1、中国经济的上下两半场
 旧商业时代：物以类聚
 新商业时代：人以群分
 从资本驱动到运营驱动
 未来经济的熵减定律
 匠心红利与供应链红利的崛起
2、中国式大客户销售模式的转变
 组织利益、客户利益与销售个人利益的三重制衡
 新经济模式带来大客户决策利益链重组
 中国式传统信任路径图的转变
 客户需求转变背后的价值转观变
3、关系营销中的核心是个人影响力的跃升
 双边关系中的容忍度原理

实战：促进客户成交的情境练习
 个人影响力跃升的万能公式
 稳定销售的三重匹配
 犹太人降维打击全世界的秘密
视频讨论：《one day》

二、 关键大客户关系的开发与信任怎样建立？
1、如何与客户构建信任
 建立信任的三个正向因素与一个负向因素



工具：麦肯锡的信任公式
 B端销售中关键人物的判断
 9T 客户画像技巧与应对策略
 不同销售阶段的关键人物

分组练习：学习性格画像，并做一对一沟通练习
2、销售认知升维的基本法则：
 刺猬理论
 什么是真正的人脉？
 如何利用新媒体工具经营客户的时间
 打破思维里的墙
 语言赋能是投资回报率最高的工具
观看视频《盖章》
实战：在情境中，用一句话激励他人

3、销售的底层逻辑
 将于取之，必固与之
 无我利他不期待
 真实有逻辑的表达自己是最不费力的沟通方式

实战：将困境转换成创造性语言
三、 大客户关系测量及关系绩效转化
1、影响他人的三种心理状态
 客户成交的必要条件
 重复弱刺激是引导购买欲望的本质所在
 影响他人的三种心理状态

案例分析：父母应不应该跟孩子做朋友？
2、如何把人带到高接受度的领域
 陌生环境/不安全感
 感兴趣的领域
3、“洗脑原理”的应用
 梳理品牌权威
 让客户获得正面感知的刺激
 让正面感知的刺激经常发生
 尽快消除负面感知
 持续跟踪实现正面刺激的强化
四、 引导并协助关键客户做有倾向性的决策
1、影响关键客户决策行为的底层逻辑
 案例：“煮熟的鸭子为何飞了？”  
 如何“逼单”？
 个体行为与群体行为—-人性的“趋利避害”
 决策者扮演的角色认知分析
个体角色—追求个人价值
社会角色—追求社会认同

2、制定提升客户决策倾向性的策略
 提升关键客户决策倾向性的意愿
 分析并提供关键客户所在意的价值
 “特利点”与“认同点”
活动：对应客户实战练习



3、降低关键客户决策倾向性的风险 
 营造关键客户的决策氛围 
 强大“认同点”带来的行为认同性
练习：关键人关注点分析 
工具应用：客户决策倾向性管理矩阵分析及应用

五、总结复盘与实战角色演练


