
B2B大客户价值营销实战策略
主讲：吴昌鸿

课程背景：B2B大客户营销涉及的金额比较大，参与的人员比较多，销售周期长，产品方

案等相对复杂，竞争又异常激烈，同时客户的需求更加个性化，采购决策越来越理性，这

都增加了营销的复杂性和难度。销售人员面对项目好像进入了一个迷宫，两眼一抹黑，要

么跟着感觉走，要么乱打乱撞，如果没有一个系统的方法，想顺利拿下订单可以说难上加

难，要实现高价值销售更是不敢奢望。本课程给出了一套行之有效的客户营销策略体系，

包括大客户营销的策略部分和技巧部分，学习本课程就像拿到了一张标注清晰的地图，再

配备一台高精度的导航仪，让你瞬间明确自己的位置，下一步的目标，并且知道应该采取

何种行动才能有效达成目标，同时告诉你实现高价值销售的策略，让你快速实现成交率倍

增！业绩倍增！收入倍增！让你在成交的同时真正与客户实现双赢！

授课方式：

分组教学：课程开始之前分组，培训以小组为单元进行讨论并 PK，进行问答、案例分析、

演练等，针对性问题辅导，课程结束总结，优胜组表彰。

课程对象：B2B销售人员、销售支持人员及管理层

课时安排： 2-3天

课程大纲：

第一章、B2B关键客户管理与价值营销策略

1、B2B价值营销策略

 B2B营销的五大误区

 销售方式的演变

 B2B营销的三大工具：解决方案式销售、引导式销售、创值销售

 B2B营销的战略与战术

 价值营销的五大切入点

 客户价值规划方案的三大内容

2、关键客户管理策略

 关键客户管理的四大要素

 关键客户与企业三种关系

 选择关键客户的标准

 关键客户分析

 制定关键客户战略

【实战演练】设计公司的关键客户管理计划

3、客户关系管理方案规划



 大客户的八项基本信息

 关键客户的使命

 关键客户市场分析

 宏观环境分析

 行业竞争结构分析

 竞争对手分析

 客户分析

 内部与战略一致性分析

【案例分析】1、某包装企业的营销策略与价值规划方案；2、某品牌的经营战略问题

第二章、B2B大客户营销“导航”

1、B2B大客户营销的“GPS”六要素

 购买影响者

 优劣势分析

 客户反应模式

 双赢结果

 理想客户模型

 销售里程碑

2、B2B大客户营销“地图”的八大流程

 项目立项阶段

 深入接触阶段

 初步方案阶段

 技术交流阶段

 方案确认阶段

 重点攻关阶段

 商务谈判阶段

 合同签约阶段

【互动】你的项目在哪个阶段？

3、B2B营销的四种购买影响者分析

 资金型

 用户型

 技术型

 教练型

 影响者程度

 五种关键因素

【案例分析】两种情况下用户型购买影响者的作用

4、优劣势分析

 五种必然存在的“红旗”

 实力三要素

 消除“红旗”三个方法分析



 针对不同关系的策略

【头脑风暴】实力是什么

5、客户的四种反应模式

 增长模式

 困境模式

 稳定模式

 自负模式

【案例】遇到自负型购买影响者怎么办

6、如何接近资金型购买者

 为什么接近资金型购买者这么困难

 辨别资金型购买者

 锁定资金型购买者

 解决阻碍的三个方法

7、如何寻找教练

 衡量教练的三个标准

 寻找教练的三个渠道

 教练与线人的区别

8、胜利与结果

 如何与客户实现共赢

 胜利分析

 结果分析

【案例】1、某矿山设备企业一个亿的订单是怎么拿到的；2、某检测设备企业的教练培养

3、某自动化设备企业的销售失误分析

第三章、B2B大客户拜访与需求发掘策略

1、线索与商机

 潜在客户

 线索

 商机

 产品洞察六步法

 建立商机情报网络的十大途径

 客户邀约技巧

2、客户痛点与需求洞察

 客户痛点的特点与应对

 全面洞察客户痛点

 客户痛点的排序

 删掉不好的痛点

 设计场景问题

 匹配产品与方案

 穷举并辨识客户价值点



 提炼独特创见

 设计用于拜访的六大话术

3、客户拜访的五问

 客户因为谁而买？

 为什么拜访客户？

 客户为什么见我？

 我想让客户做什么？

 如何建立信任？

4、需求发掘策略

 最有效的切入口在哪？

 需求的三个层次

 “期望-需求-动机”策略

 需求发掘的四个问题策略

 SPIN销售技巧实战应用

【案例分析】销售的三维空间

5、重点攻关策略

 销售人员的素质要求

 商务礼品的三个原则

 饭局设计的三个原则

 客户公关的三要素分析

【案例】1、他们是怎么与客户建立信任的；2、某林业检测设备企业的销售
第四章、产品方案价值呈现与招投标策略

1、编写解决方案建议书

 解决方案建议书的参考模型与结构

 解决方案建议书的评价标准

 解决方案交流的目标和技巧

2、如何为客户提供价值

 共鸣点及应对策略

 争论点及应对策略

 同化点及应对策略

 异化点及应对策略

3、开发产品概念的四个技巧

 树标准

 参数法

 分代法

 分类法

4、FABE介绍法

 特点

 优点



 利益

 证明

5、商业演示与标书制作

 商业演示的四个要求

 商业文案设计策略

 商业演示的细节与禁忌

 标书制作策略

 突出优势的方法

6、销售项目管理策略

 销售项目背景分析工具

 销售项目进度管理工具

 销售项目状态分析工具

 销售项目赢单形势分析工具

 赢单策略制定与行动计划工具

7、招投标策略

 招标成功的关键

 评分标准掌控策略

 设置壁垒的三个方法

 常见的壁垒手段

 设置壁垒的四重境界

【案例】1、某品牌通讯设备的销售策略；2、某医疗设备的销售策略

课程中有更多的案例分析、互动问答

课程总结、小组成绩评比优秀小组颁奖、领导讲话、课程结束。


