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市场现状的深度剖析

大客户销售的 3 个层面

人的层面

货的层面

场的层面

想要拥有优秀的业绩，首先要成为优秀的销售

为什么很多优秀的人感觉总有用不完的力气

核心在于有人生的愿景

现场带领学员设定 20 个人生愿望

销售的功能和意义

销售人员的心理障碍

销售人员的核心价值观

一个人能获得成功，核心是看他的信念，也就是他对事物的固有看法

核心信念建立

我是一切的根源

老者丢石子故事

一切事情的发生必有其目的并且有助于我

销售到底都要干什么？

只要做好 3S 工作，就能成为销售之星

销售

成功销售公式

通过三个函数进行深度分析

达成绩效提升的核心



        你销售的绝不是产品，而是给客户带来的感受，给客户带来的解决方   
案

每日工作量管理

 自上接待

 电话营销

 社群营销

 活动营销

服务

 量表思维深度阐述

客户服务的梯度等级设置

        带领学员现场进行梯度等级划分

转介绍

 从成本角度看客户转介绍

 从效率提升角度看客户转介绍

运用什么样的方式可以获得高效的客户转介绍

        现场互动并给出解决方案

如何做才能成为优秀的销售

定目标定策略

只有目标明确，才能有的放矢

        带领学员现场制定自己的核心目标

只有好的策略，才能达成目标

计划你的工作工作你的计划

 制定核心打法

实现目标 5 步法

        带领学员现场制定自己的策略方针

销售思维的转变

一切以客户为中心

 华为案例

 从卖方思维转为买方思维

达成目标的核心要素



客户管理

梯度等级概念深度剖析

不同类型、不同等级的客户分开管理

客户画像管理

大客户的界定

谁是我们的大客户？

什么是大客户的标准？

名单管理

名单 1000 计划

深度 KYC 挖掘

了解你的客户

客户分类的方式

苹果四象限

资产规模等级

带领学员现场进行梯度等级划分

定向邀约

沟通面谈

制定方案

交易促成

产品方面

100%了解你的产品

了解你竞争对手产品的优缺点

形成你给客户定制化的解决方案

公开象限深度呈现

时间管理

每日工作流程

早汇报

列表管理

写出今日要做的核心六件事儿

晚安排



一日之计在于昨夜

定好第二天的行程

中间做好活动量管理

会议管理

为什么要做会议管理

提升综合效率

都有哪些会议可以成为提升绩效的核心抓手

通过 SABC 四级会议，达成设定目标

如何设定好会议举办的节奏

周转率决定达成率

POM策略经营管理

4P理论模型

第三方口碑塑造

核心观点送达率

带领学员现场制作自己的 POM策略

达成目标的核心秘诀

大客户销售的五大核心步骤

什么要改变

要改变成什么

大客户销售中的六大核心障碍

大客户销售中的八大核心解决方案

大客户销售中的标准流程的设定

华日家居全年销售额倍增案例

现场学员共创本公司的标准操作流程


