
《大客户的销售技能与项目运作务实》课程教学大纲

课程名称：《大客户销售技能与项目运作务实》
课程性质：内训/公开课
教学时长：两天
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

业的重要资源。通过学习掌握客户开发的技巧、提升员工的综合素
质，掌握客户的资信管理，减少公司的风险，熟悉成交技巧、应收
账款管理、增加客户满意度，正确处理客户投诉等大客户管理中的
重要方法与技巧。

项目的运营考验一个营销组织的计划、组织、协调、管控能力，营销
人员必须具有项目运营的专业水平，涉及到项目预期、跟踪、方案、
风险等多方面。通过课程学习让学员在较短的时间内掌握项目运营的
操作方法，提高营销创新的的水平。

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，要求讲
师配备课堂练习，现场互动以消化老师的课程内容。

教学纲要：
第一部分 大客户的开发
一、客户开发的流程与技巧
1. 企业的第一使命是什么？ 
2. 大客户的定义 
3. 20/80原则 
4. 这张客户信息表的问题在哪里？
5. 客户信息如何来？
6. 市场调研数据的准确与使用 
7. 行业与区域市场形状 
8. 考察市场的五勤系 
9. 选择行业的第一只保龄球的原则 
10.寻找客户的方法有哪些
11.我为什么找不到客户 
12.客户分析的四个重点
13.客户开发的十大误区

二、不同类型的客户心理分析及对策
1. 犹豫不决型客户
2. 脾气暴躁型的客户
3. 沉默寡言性的客户
4. 节约俭朴型的客户 
5. 虚荣心强的客户
6. 贪小便宜型的客户  
7. 滔滔不绝型客户 
8. 理智好辩型客户

第二部分 大客户的成交



1. 样板市场解决的问题
2. 样板客户的标准
3. 如何塑造企业的价值感 
4. 品牌就是展示美
5. 如何建立个人信任感 
6. 如何寻找契合点 
7. 如何营造成交氛围？
8. 搞定大客户的四项基本原则 
9. 大客户成交预测五步法 
10. 成交的七大信号
11. 成交的 22种方法
12. 客户手中的方向盘 
13. 卖项目不如卖方案 
14. 业务费用不够怎么办

第三部分、项目的整体运行与内部管理
一、项目定义与分析

1.项目概述
2.事业环境因素
3.组织过程资产 组织系统
4.项目经理的角色
5.项目经理的定义
6.项目经理的影响力范围项目经理的能力
7.执行整合

二、项目范围管理
1 规划范围管理
2 收集需求
3 定义范围
4 创建WBS
5 确认范围
6 控制范围

三、项目营销的调研与规划
1、 项目营销的分析
1)客户群体分析
2)竞争品牌分析
3)目标市场定位
4)消费群体定位
5)竞品的项目策略
6)竞品的价格策略
2、项目营销的策划
3、项目营销的组织
4、项目营销的计划
5、项目营销的预算
6、项目营销的实施
7、项目营销的管控



8、项目营销的总结
9、工具：SWOT分析
10、 工具：多因素分析法
11、 工具：鱼刺骨分析法
四、项目营销的预算与成本管理
1.项目运作以预算为核心 
2.预算在项目体系中的地位
3.项目预算应该参与的部门
4.项目预算常用的科目
5.四种项目费用预测的方法
6.盈亏平衡点的计算
7.盈亏平衡点的分析
8.项目预算编制的方法
9.项目预算使用的管理规定

10. 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
五、项目进度管理

1.规划进度管理
2.定义活动
3.排序活动顺序
4.估算活动持续时间
5.制定进度计划
6.控制进度

六、项目质量管理
1.规划质量管理
2.管理质量
3.控制质量

七、项目风险管理
1.风险管理规划
2.识别风险
3.实施定性风险分析
4.实施定量风险分析
5.规划风险应对
6.实施风险因对
7.监督风险

第四部分：项目内容提案撰写 



一、提案的主要结构
1. 项目行业大势研判 
2. 策略与新锐观点
3. 本公司项目优势
4. 投入产出与预期效益
5. 数据指标展示
6. 实施落地的组织保障
7. 结论

二、提案的主要内容
1. 企业介绍
2. 项目卖点 
3. 抓住客户痛点
4. 竞品表现 
5. 样板市场与样板连锁
6. 证人证言
7. 6p/6P及新零售在终端表象

第五部分：项目的提案成功展现
壱、 提案注意事项
1. 要有目录-金字塔结构
2. 方案要经得起考问-论据及推到过程
3. 上下逻辑有串联
4. 策略可执行
5. 提案中的团队唱双簧
6. 做会议记录、对问题进行追踪答复
二、题案折的个人素质
1. 成功源于自信
2. 充分的准备与演练
3. 现场内容熟记于心不念 PPT
4. 少看屏幕多看人
5. 让客户记住核心几句话
6. 语速不要太快
三、提案演示过程
1. 很好的开始-虎头
2. 过程的控制-猪肚
3. 完美的收尾-豹尾
4. 不同层级的沟通方式
5. PPT文本设计的主要原则
6. PPT十大忌
7. 如何打动客户 
 一个热点
 一段视频
 一个样板
 一套数据
 一次发问



 一段赞美
 一次互动
 一个场景


