
《行业客户经理协同拜访、商机挖掘及项目跟进》培训方案

【项目背景】
【课程对象】行业客户经理、行业总监
【课程时间】3天
【课程大纲】
前言：商务协同拜访中常见问题
 没有任何铺垫，客户经理突然一通电话（一个微信）来了，说我需要个XX

方案，怎么办
 客户经理说客户有需求要求我们协同拜访，但是去了之后发现客户其实没

有需求怎么办
 拜访客户时，客户经理介绍一下双方，就向客户表示，说我们有个XX业务

给您介绍一下，然后把客户丢给我们，怎么办
 拜访客户后，客户经理催着我们尽快给方案，但是方案给了后石沉大海，

怎么办
第一部分、客户拜访典型工作场景之拜访前准备
拜访客户前，需要和客户经理一起做好客户分析和准备，没有准备不出门
 如何锚定客户拜访的目的
 行业客户分析的主要内容
 提前进行企业内部的价值链分析
 行业客户信息的收集与筛选
 部门间的利益关系收集
 行业客户信息的分析
 行业客户参与购买者角色与各自的购买标准
 行业客户的具体消费行为
 行业客户决策的心理分析
 群策群力：客户信息收集与分析的方法集锦
第二部分、客户拜访典型工作场景之行业客户拜访与信任建立
 见面必要的礼节规范：让客户经理重点介绍我们~
 简要且精彩自我呈现
 简短寒暄，制造现场氛围
 道出拜访来意，解除客户疑问
 根据客户现状回答情况来探询
 客户不信任你的表现
 接近客户与客户建立良好关系的技巧

建立关系的抓手--盘点行业客户的可能感兴趣点
客户兴趣点相关话题如何深入展开

第三部分、典型工作场景之行业客户需求的探寻技巧
 行业客户DICT需求深度挖掘

现场需求挖掘的模式、步骤及话术
如何收集行业客户需求背后的需求



围绕行业客户需求的深入询问技巧
如何从客户的顾虑得到客户需求
通过 SPIN提问探寻客户信息化项目需求
客户不同层次需求的差异化分析
影响行业客户购买需求的因素 
行业客户的购买动机是如何形成的

 需求挖掘深入沟通的能力表现
客户需求探寻的有效沟通开场
需求调研中的有效倾听模式
深入沟通的逐步引导式提问攻略
增加客户对我们的解决信任
争取我们的后续机会

 视频案例：正/反视频观摩与问题思考
 群策群力：行业客户需求挖掘的方法集锦
 行业客户异议获得与处理技巧
 促进客户的接受和进一步行动
第四部分、典型工作场景之四：DICT项目信息化解决方案的设计
 DICT项目需求与方案满足的桥接思路
 信息化解决方案的制作步骤及要点

集团信息化解决方案制作的五步法则
集团信息化解决方案制作涉及的五个步骤与具体操作

 信息化解决方案的设计技巧
以客户核心需求来设计方案
产品或业务方案的设计原则和方法
解决方案的演示内容组织和提炼技巧

 工具运用：DICT项目解决方案的内容结构
第五部分、典型工作场景之五：信息化项目解决方案的呈现
 信息化解决方案呈现模式

呈现的目的与影响力
解决方案的呈现模式（问题-思路-办法-价值—认同）
呈现的步骤和逻辑关系图
呈现的正向和反向陈述技巧

 方案呈现效果提升
如何让呈现更有动感
如何让客户主动参与进来
如何促进客户对价值的认同

 项目异议获得与处理技巧
 促进客户的接受和进一步行动
 全景案例模拟五：DICT项目信息化解决方案的呈现
 群策群力：解决方案的呈现的方法及注意事项
第六部分、典型工作场景之六：项目商务谈判与伙伴关系建立
 确立双赢利益，建立伙伴合作
 如何设定自身的谈判目标
 谈判策略与谈判准备事项



报价策略
双簧策略
让步策略
声东击西策略
金蝉脱壳策略
谈判前的准备事项

 商务谈判中甲方的常见策略
 谈判现场常见的问题预见与解决预案？
 现场商务谈判的控制技术

谈价值，避免谈价格
善于使用让步来获得谈判进展
面对困难的应对技巧
避免陷入僵局或破裂情形
把机会留到场外

 全景案例模拟六：讲师与学员现场模拟商务谈判与点评
 群策群力：DICT项目商务谈判的方法集锦
第七部分、典型工作场景之七：项目实施及后期服务与二次销售
 项目实施中需要注意问题
 变被动为主动售后服务关键要点
 建立战略同盟关系
 二次销售的关键要素
 DICT项目收入提升思路
 DICT项目关系深度运营

发现行业关系链
建立营销需要的关系网
深入DICT项目信息化应用内容，提升业务优势
案例分享：广东政务通

 DICT项目深度的二次营销
需找新的营销切入点
DICT项目需求深耕
关联需求共性及联合拓展
基于业务模式的深度捆绑
营销视频分享：某强能发电厂检测通的项目

 有效借助关系营销
 全景案例模拟七：让客户来帮你
 群策群力：DICT项目二次营销的方法集锦
第八部分、课程回顾与疑问解答  


