
大客户发展策略

课程目标

本课程通过三种高效销售策略的计划与实施，帮助销售人员渗透进极具潜力的
客户群中并与之建立长期的合作关系。课程是基于相当一批精英销售主管和制
作人的多年精心研究制定而成的，并且提供了丰富实用的销售战术和系统工具

涵盖以下几个关键主题:

• 分析客户的市场状况，研究客户的发展机会，并制定我们的业务目标

• 需求发展策略：透过一份问卷了解客户如何看待我们，是当作一般供货商，还是事

业的伙伴？设定我们的需求发展目标后，透过子策略的订定来发展行动计划。

• 组织发展策略：分析客户的组织结构，明确关键人物对我们的态度，发掘人员影响

动态，透过子策略的订定来发展行动计划。

• 公司内部策略：分析公司所拥有的资源，订定公司内部的原则，再进行分配。

• 开发长期的客户“管理计划”：整合三大策略行动计划，成为客户的管理计划。

授课方式

在课程之前，必须要选定     3~5   个大客户  ，在课程的进行中会利用选定的客户作为课程进行

的案例。选定的客户最好具备有代表性，例如某领域合作客户，某领域潜在合作客户。上

课结束后，这个客户的管理计划也就随之完成。

培训对象

大客户销售人员、各级销售主管、大区主管、分公司主管。 

课程时间：2 天

课程大纲

第一天

主题 1：何谓战略性业务开发? － 0.5 小时

➢ 长期状态的战略性业务开发：这个部分在引导学员跳出日常工作，从长
期的角度来看客户开发和管理。

➢ 销售人员的角色：销售人员有七个角色，学员必须要了解及认同。

➢ 活动：分析及讨论市场现况，预测未来走向。这个是针对选定的客户进
行分析，明确客户所面临的市场状况。



主题 2： 明确战略性业务开发机会和目标  2 小时

➢ 通过机会分析工具，分析客户开发机会

➢ 三种目标: 销售目标（销售团队层面）、战略目标（组织层面）和价值目标（客户

层面）：一般销售人员只注意到销售目标，事实上有三种不同目标必须要清楚定

义。

➢ 活动：分析客户的目标，寻找我们的发展机会，建立三个目标。分析三个目标对

于客户而言，价值高低？

主题 3：管理策略概观 － 1 小时

➢ 介绍三种管理策略: 『需求发展, 组织发展, 和分配资源』

主题 4：需求发展策略 － 4 小时

➢ 关系需求发展的定义

➢ 需求发展的五个层次：这五个层次都是有用的，只是要依照当时的状况来客观决

定。

➢ 高阶层需求发展的必备条件：发展需求发展的必要条件是什么？如果没有这些条

件，那么成为需求发展的可能性就低。

➢ 实施需求发展策略的子策略

➢ 活动：学员以课前选定的客户为基础，拟订需求发展策略，简报及讨论。

第二天

主题 5：组织发展策略 － 4 小时

➢ 绘制客户决策流程和关键人物：这里会讨论关键人物影响表。

➢ 识别重要决策角色和关键人物：关键人物有四种不同的角色。

➢ 利用[关键人物影响图]找出客户决策流程：透过关键人物影响表来绘制影响动态，

了解如何进行组织发展策略。

➢ 获取组织发展关键人物的机会

➢ 活动：[高层] 销售策略，这个部分就是让销售人员利用角色扮演的方式，来练习

如何面对高层主管进行沟通，挖掘出真实的需求。

➢ 实施组织发展策略的子策略

➢ 活动：学员以课前选定的客户为基础，拟订组织发展策略，简报及讨论。

主题 6：公司内部策略 － 2.5 小时

➢ 识别可分配资源：这是一个对内的策略，研究公司有哪些可以使用的资源。



➢ 预算资源成本要如何计算？

➢ 使用[相对价值]公式决定如何在战略客户间分配资源

➢ 实施公司内部策略的子策略

➢ 活动：学员以课前选定的客户为基础，拟订公司内部策略，简报及讨论。

主题 7：开发长期客户管理计划 － 1.5 小时

➢ 《管理计划》的介绍 (目标, 关键事件, 关键人物, 资源, 时间表)

➢ 学员以课前作业中选定的客户为基础，拟订《管理计划》的初稿; 以小组为单位进

行演示，展开讨论并反馈。
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