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课程概述：

   该课程从协作共赢的角度出发，区别于传统的单纯客户管理管理，而是把客户当做生意的伙
伴进行协作，从与客户沟通开始，真正了解客户的需求，结合自身的业务目标提供有价值的合
作方案，然后与客户达成一致并共同进行执行。

在销售管理中引入 HBDI 全脑优势思维模型,将重点客户管理的过程按照全脑思维的四种模
式进行设计，每个阶段的重点工作用不同的思维优势进行有效整合，使重点客户的销售人员充
分发挥自己的优势，并利用全脑思维模式提升销售绩效和客户满意度。这种全脑重点客户销售
管理的流程和方法已在可口可乐全球的销售管理中运用了 20 多年并得到有效验证。这一全脑
重点客户销售管理模型适用于旨在为客户提供高附加值服务的快消品及大客户销售管理的大多
数行业企业。 

课程包含四个部分内容和 9 大重点客户管理实用工具。

学习收益：

    在完成该课程的学习后，学员能够:

- 了解 KA 客户的业务管理模式、客户的联络与沟通模式、客户的思维模式，巩固聆听、
提问等沟通技巧

- 挖掘客户的需求并提供针对的价值合作建议
- 掌握有说服力的销售演示技巧，与客户达成一致
- 执行的计划与评估
- 熟练运用世界 10 强企业销售/客户管理的方法和工具（表）

目标学员：重点客户总监、销售经理、销售主任、销售代表
教学方法 ：讲解、讨论、案例分析、情景模拟、工具练习

培训时间：2 天 



主要内容

第

一

天

上午 第一部分：升级客户关系管理

1. 传统的客户管理(PDCA)

2.  全脑客户管理模型

3. 建立新型的客户合作关系（CRM）

A．客户的企业文化

B．客户的战略目标

C. 客户的商业及管理模式

D．客户目前面临的问题与挑战

下午 第二部分：客户的思维模式与沟通风格 
1. HBDI 四种不同的思维模式 
2. HBDI 思维模式沟通方法 
3. HBDI 全脑漫游沟通 

4. HBDI 全脑销售策略

第

二

天

上午 第三部分：与客户有效沟通 

1. 全脑 KA 销售流程

2. 开场白 

3. 提问（漏斗式） 

4. 倾听 

5. 建立信任的客户关系

第四部分：创建客户需求

1. 创建机遇

2. 客户的评估标准

3. 找出解决方案

4. 价值合作建议（提案）

第

二

天

下午 第五部分：与客户达成一致

1. 产品及服务的特征与利益

2. 利润的故事

3. 故事版

4. 处理客户异议

第六部分：联合执行与评估

1. 联合执行计划

2. 执行标准

3. 执行评估




