
课程名称： 《大客户营销职业化提升培训》

 课程简介： 服务日趋同质化的现代市场环境下，客户竞争的核心就是人际关系的竞争。大

客户营销及服务的过程中，销售经理作为作为沟通的核心媒介，是企业与客户联系起来的

重要纽带。纽带的这头的信息发出者满腔热忱、满怀希望，而纽带那头是否能够对其有所

回应或者是否能够认可、接纳观点，就视乎是否具备大客户攻坚及现代人脉经营的能力及

娴熟的人际沟通技巧。

本课程从诠释现代人际关系、探究大客户特点及需求为切入点，阐述大客户攻坚过程

中的各个应用模块，从而引发学员想去深层次了解工作管理与分解、客户公关架构、高效

沟通技巧、增强自我发展能力的兴趣，通过学习与研讨帮助参训学员成为现代人脉营销的

高手，从而达成大客户营销及服务的目的与功效。

课程收益：

 1、理解大客户公关活动的系统结构；

 2、学习现代人际心理学，学会利用不同的沟通方式来传递有效的信息；

 3、充分研习现代人脉营销的意义及技巧，了解高层面沟通的要点；

 4、学会与大客户融洽相处的技巧，培养有效的人际关系；

 5、全面提升销售经理个人魅力和影响力，促动服务及营销提升；

授课纲要：

单元一：大客户攻坚战基础篇

开场互动：研讨小组组建、训练原则界定

1、现代宏观营销环境的具体表现；

2、职业化发展与职业化思维；

3、我们所在领域的营销工作特点？

4、中国式营销的核心：信任营销+利益营销+人脉营销；

5、现有营销与服务模式的 SWOT 分析；

6、障碍探究与难点聚焦；

7、应对的发展策略与素养构成

单元二：大客户核心研究篇

1、聚焦式会话：我们的客户的决策特点有哪些？

2、核心观念：再大的客户，首先他是人！



人的定义是什么？人的最终需求是什么？

3、知人者智：只有知人者，才能做好大客户人营销；

4、东方哲学思维方式对客户营销的影响；

5、如何知人：识人的方法及技巧

6、从马斯洛需求层次理论研究客户；

7、没有破不了的局：懂得别人真正的需要的人，才能利用别人

单元三：人际沟通提升篇

从自我介绍开始谈人际沟通风格

1、为什么需要提升你的沟通技巧？

2、人际沟通的一般行为及现状：

——各种群体间常用的信息发送方法

——导致沟通失败的最为常见的障碍

沟通的漏斗模型、沟通角度的差异、演绎对沟通的影响

3、人际沟通风格测试

2. 必须懂得的人际沟通心理学

——心理防卫机制

——支持性沟通要领

——沟通过程同理心的运用

——解读与人际沟通有关的人性与心理

人际沟通的应用技巧

单元四：大客户营销实战篇

1. 为什么谈恋爱与做大客户业务有惊人的相似之处？
像情场高手一样做客户开发与维护
2. 相识：如何找到目标对象和客户
  头脑风暴：哪些渠道可以帮助我们发掘新客户？
            什么情况下认识的新客户更便于平行沟通？
3. 相知：“破壳”— 建立与客户的信任和关系
4. 相爱：怎样爱得死去活来，非你不嫁



5. 相守：为什么要生一大群孩子

单元五：人际魅力提升篇

1. 提升人际沟通影响力

—— 个体本身最殷切的需求

—— 影响一生的深远力量

2. 做个影响力高手之高手的自我完善宝典

 关系处理能力
 洞察力
 影响力
 变通力
 抗压力

3、现代人脉营销的定义与特点
4、大客户攻坚中的展示与谈判实战技巧；
5、研讨：什么环境内开发的客户是更易营销的？
6、研讨：什么环境下最接近打开大客户的心理？
7、如何提升销售业绩
7.1、清晰的个人销售管理的流程：战略认知—市场调研—产品分析—目标设计—督

导实施—检查修正—指导改善—达成业绩；
7.2、速度就是业绩；
7.3、业务团队必备的两大价值观：足球法则与冠军法则
7.4、客户价值最大化
7.5、运用 80/20 法则创造业绩极大值；
7.6、如何理解自我绩效管理教练；
8、世界咖啡环节
问题一：如何有效提升与客户的个人关系？
问题二：如何保持销售经理的成长热情？
问题三：与大（渠道）客户保持互动的具体方法？
8、现代人脉营销的四个关键问题反思：
1、你是『沟通思维』还是『辩论思维』？
2、你是『消极情绪』还是『积极情绪』？
3、你是『沟通语言』还是『技术语言』？
4、你是『积极行为』还是『消极行为』？


