
政企大客户销售技巧
主讲：罗火平

【课程背景】

现在大部分企业的营销理论、销售方法论，都来源于西方，比如 FABE，SPIN，解决

方案销售，顾问式销售等销售技巧与销售方法论——统称为 2B销售方法论，都来源于西

方，都是以企业采购为研究对象。所有的理论，都来源于实践，再反过来指导实践。

中国走有中国特色的社会主义道路。在中国这个“巨无霸”经济体中，有一个特殊的采

购行为——政府采购。从某种意义上来说，中国政府采购是世界最大经济体中最大的采购

实体。西方，走的是“小政府大社会”发展之路。西方的政府采购量很小，所以，西方没有

人专门研究政府采购行为，也没有产生也可不能产生“政府销售方法论”——统称为 2G销售

方法论。

中国各级政府明确表态：政府采购要向中小企业倾斜。这对广大中小企业来说，是机

会。但对广大中小企业来说，要做好政府采购项目，拿什么理论来指导自己呢？企业采购

与政府采购，有相当大的差异。直接拿西方的 2B销售方法论，显然不太适合。西方以前

没有相关 2G销售方法论，西方未来也不可能产生 2G销售方法论，因为西方没有这种土

壤。

【课程收益】

 学员意识到做好G端销售要完成三大转变，从而实现“市场独占性、交易长期性、收益

稳定性”三大价值。

 了解G端销售的五大难点及销售常用的应对方法。

 理解G端客户 5大特点对销售的应对方法。

 学员描述出找线索的指南针模型、解构线索的 5W2H法、线索验证的 6个方法。

 学员能运用线索排序矩阵。

 学员能运用新产品切市场三角鼎势模型。

 学员能理解收速验收模型。

 掌握共创方案的“菜刀销售法”、包装项目的 3大法 5小招。

 掌握 6个五星分析模型（挑客户、选项目，保客户、挖客户、升关系、走近心）。

【课程特色】

方法论与技巧并存：既是一套G端销售方法论，也是一系列G端销售技巧的合集。

做模型与落地同行：课程中引用一些经典模型，也自创大量轻模型，模型可直接落地应

用。

讲案例与口诀齐飞：结合丰富的实战案例，总结经验上升为方法论，并编成口诀，销售金

句。金句频出。
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引理论与工具共进：引用销售经典理论，编制相应的销售表单库，结合学员实际工作情

况，形成销售工具集。

【课程对象】销售总监、销售经理、客户经理、区域经理、销售工程师、销售员。

【课程时间】1天（6小时/天）

【课程大纲】

一、析特点：G端客户有些什么特点？

1、 G端销售的五大难点

 人难约

工具：三段式约访

 门难进

 面难见

碎片化时间

一分钟呈现

 话难懂

 事难办

2、 G端销售的五大特点

 客恒定

区域客户总表

 高相似

问题库、目标库、价值库、案例集

 重合规

合规自检表

 长周期

周期因素表

 官本位

3、 三大转变

 从产品思维向客户思维转变

 从猎人思维向农夫思维转变

 从订单思维向经营思维转变

4、 三大收益

 市场独占性

 交易长期性

 收益稳定性

二、破薄弱：首先在哪个市场进行突破？
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1. 找到好线索

 什么是好线索

好线索矩阵模型

 怎么找好线索

找线索指南针模型

找线索路径表

2. 线索解构、验证、排序

 解构：5W2H模型

练习：解构党国会议线索

 线索时空验证 6大法

举例子：说明结构验证法

 线索排序矩阵模型

练习：运用矩阵模型对

3. 挑客户、选项目

 理想客户模型

案例：竹篮打水一场空

练习：用理想客户模型分析正在跟踪的客户

 优质项目五星分析模型

练习：用五星分析模型分析正在跟进的项目

三、筑人脉：客户人脉资源如何构筑？

1、 懂体制

 党政机构级别图

讨论：院长跟主席，谁的官大？

 公务员级别标识

练习：看标识猜级别

 运行双轨制

讨论：局长、书记、政委、谁的权力大？

2、 搜资料

 区域客户总表

练习：列一个客户应搜集的资料

 搜资料路径表

练习：搜一个客户关键人信息

3、 画图谱

 人脉关系图谱
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案例：张三人脉关系图谱

课后练习：以某个客户不中心，画出人脉关系图谱

 高层关键字图谱

案例：张三关键字图谱

课后练：以某个高层为例，画出其关键字图谱

4、 粘客户

 口诀：与客户保持成长性关系九字诀。

案例：与赵六、牛二宝保持成长性关系

学员分享：分享自己跟客户保持成长性关系的案例。

5、 转介绍

 五缘近心模型

案例：转身多说一句找到缘，成交一个长期合作客户

金句：拜访任何一个客户都要想办法“榨干剩余价值”

 转介绍 18字真言

讨论：学员分享自己工作实际中运用 18字真言的例子

四、建据点：如何建立自己的根据地？

1、切市场

 切市场三角鼎势模型

2、守客户

 守客户五星策略模型

案例：法院项目——阻击强势对手的低价竞争

3、挖客户

 挖客户五星策略模型

案例：监狱项目——全线产品陆续在监狱上线

五、树铁杆：如何树立铁杆支持者？

1. 共创方案

 菜刀销售法

案例：拯救一个原本以为是抄作业但两个销售掉坑里的项目

2. 包装项目

 项目包装 3大法 5小招

举例子。学员用 3大法 5小招试举例

3. 高层汇报

 高层汇报材料

讲解：高层汇材料形式 4要内容 4要
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练习：小组共创一篇高层汇报材料

4. 上会讨论

 党组会议平衡轮

讨论：党组中有一个强力反对者，怎么办？

六、稳投标：如何提高中标的概率？

1. 招标因

讨论：客户组织招标的原因

2. 采购形与参与人

案例：五次流标记

3. 评标式

案例：变态招标记

4. 投标策

 投标策略五星模型

案例：欢迎来陪标

5. 引导标

案例：无论报什么价都中不了

6. 防废标

案例：主动流标记

7. 冷抢标

 抢标五星模型

讨论：学员分享抢标成功的关键点或被人抢标的重大失误点

七、快验收：如何快速通过项目验收？

1. 验收准备：立标准、理关系、硬留痕

 验收总模型

讨论：自由发言，讲验收遇到的坑及要注意的事项

 消除顾虑模型：听同提认

案例：挽留客户的心

2. 验实实施：明形式、踩流程、划界线

3. 验收报告

 验收报告 12字口诀

案例：盖下不可能的章

八、强复制：如何借东风将项目强势复制到整个区域市场？

1. 新闻报道

 新闻稿件 6要素
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2. 内参推介

3. 样板推广

 领导邀请 5注意

九、升关系：如果升化已合客户关系，向客户经营转变？

1. 三层关系

讲授：三层关系的联系

讨论：你们公司跟关键战略客户的关系在哪一层

2. 四个阶段

3. 五个方向

 关系升化五星模型

案例：往坏里引绑定客户
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