
《实战大客户营销能力提升》

讲师： 李洋  

课时：2 天一晚（9:00—12:00  14:00-17:00  19:00—21:00

）

课程背景：
    据统计一家企业销售额的 80%是由 20%的大客户业绩支撑起来的，所

以一家企业一个销售团队乃至每一个销售业务员能否做好大客户营销是所有工
作的重中之重！大客户销售，是销售工作中周期最长、流程最复杂、选择最理
性、销售难度最大的一种；对销售从业者的考验也比其他类型销售大，没有经
过专业训练的大客户销售人员是一个销售团队最大的浪费！

在市场竞争严重内卷的今天，单纯强调降低销售成本，已无法为客户提供
更多附加值的交易式销售。客户希望销售人员能为自己提供专业的顾问式指导，
以减少购买的盲目性，同时也需要卖方能体贴入微，满足自己在每一细节的需
求。因此，关注客户变化、以客户需求为出发点的顾问式大客户销售越来越成
为企业关注的重点和买方最喜欢的合伙伙伴。

然而，面对日益内卷的现实严峻消费环境，销售人员很困惑……
◊ 普通的销售员怎么才能迅速成长为顾问式销售人员或者专家顾问？
◊关系维系中，如何兼顾每个关键角色的利益诉求？
◊方案呈现中，如何塑造独特性优势？
◊ 如何让客户尽快对我产生信任？
◊ 客户愿意告诉我他的需求吗？我又如何发掘他们的需求呢？
◊ 为什么我不断地宣讲产品给客户带来的价值，而客户却对此视而不见？
◊ 如何面对非常理智、集体决策的大客户？如何搞定他们？
◊ 有没有可以直接使用的大客户营销工具帮助快速成交，快乐成交？等等
针对以上问题，本课程以给客户带来最大价值为目的，以帮助大客户销售

快速高效成交为目的，让大客户销售人员真正成为一名获得信任、获取信息、
引导需求、解决问题并快速快乐成交的销售高手，真正成为顾问式销售，成为
团队业绩倍增的中流砥柱！

 

课程大纲
第一讲：深度认知大客户价值营销的特点



1. 大客户销售与交易型销售的区别：短平快 vs 长难复杂
2. 大客户的真正定义
3. 销售行为精准化管理的执行关键
4. 价值营销基本原理及工具
案例分享

第二讲：大客户市场拓展 9招

1、 行业报告
2、 网络搜索
3、 行业咨询公司
4、 行业商协会
5、 政府部门
6、 产品相关圈子
7、 组织参加展会
8、 竞争对手圈子
9、 个人强 IP孵化
案例分享
第三讲：做出大客户画布，进行兵棋推演
1、 大客户画布
2、 大客户选择的兵棋推演
3、 兵器推演的三上三下
4、 找到用户的痛点，同业的弱点，自己的优点
第四讲：发展和使用大客户中的 COACH
1、 管理线的关键词和作用
2、 技术线的关键词和作用
3、 采购线的关键词和作用
4、 财务先的关键词和作用
5、 用户线的关键词和作用
案例分享

第五讲：挖掘客户痛点，找到大客户需求匹配

1、各个层级的痛点分析
（1）组织层面的“痛点”
（2）个人层面的“痛点”
（3）常见关键人物“痛点”
讨论：建立关键人物数据库

2. 建立目标客户档案
1）背景
2）提供的产品/服务
3）市场分析
4）财务状况
5）关键角色信息
6）与我方合作历史



7）现有商机描述
8）未来可能需要的能力
3. 目标客户信息收集
讨论：建立目标客户档案

第六讲：大客户客情艺术修炼

场景分析：拜访客户，对方只给 5分钟，如何开启话题？
1. 自我介绍-万花筒
2. 切入利益-价值说明引兴趣
3. 巧妙推进-导向下一步动作
落地工具：万花筒
二、客情关系修炼之：亲近度
1. 亲近沟通三维：情感、信息、思想
2. 相似：感性说服的镜像原理
三、客情关系修炼之：可靠度
核心提醒：减少纠纷的方法，是让纠纷不发生！
1. 潜在隐患，委婉告知话术设计
2. 巧妙展示“微缺点”，增加信任感。
情景讨论：萃取潜在纠纷风险，设计委婉告知话术，保障成交又规避风险；
四、客情关系修炼之：专业度
思考：懂产品、秀方案，能说明专业度吗？
1. 专业度的两个标准：既展示专业，又无推销痕迹
2. 低调奢华“秀肌肉”：塑造专业度的三句话设计
情景讨论：结合产品与客户画像，设计塑造专业度结构话术
五、客情关系修炼之：价值度
价值逻辑：设计互惠策略
1. 价值互惠的 2 种策略
2. 价值互惠的 2 个维度
案例思考：对客户有求必应，却没有订单产生，如何深入推进？

第七讲：实战客户拜访与拜访话术

一、设计客户拜访步骤

1. 了解受客户尊重的客户拜访行为特征

2. 制定以目标为导向的客户拜访步骤

3. 做好拜访的准备工作 ABC
二、拜访工作与话术

1. 拜访前的准备工作

2. 客户拜访确认函

3. 快速建立人际好感

4. 精彩亮相



互动：精彩亮相与开场白

5. 客户现状与需求的探询：从“独角戏”到“二人转”四种情境提问类型

1）引导买方承认痛：现状型提问

2）引导买方承认痛：需求要素提问

3）引导买方承认痛：挑战型提问

4）引导买方承认痛：影响型提问

角色扮演：根据上述的提问模式，设立你的情景问题库

第八讲：大客户营销的双赢谈判技巧

一、买方的购买战术

1. 考虑自己的定位

2. 考虑多种备选方案

3. 事先知道自己的定位

4. 为每个备选方案指定“支持者”
二、买方谈判前的复盘

1. 向支持者拿情报

2. 在谈判之前做计划

3. 了解买方购买立场下隐藏的真实意图
三、买方谈判的双赢战略

1. 表现缓慢而勉强的付出（必要的话）

2. 让买方相信他/她得到的价格是最好的

3. 不断重复强调可以给买方带去的价值
四、性格谈判，知己知彼百战百胜

1.三分钟速判对方性格特点

2.用李老师特有“性格药方”直击对方弱点，快速结束谈判并成交

第九讲：达成共识、快乐成交

一、协同致胜的行为准则

1. 获得更多支持

2. 制造成功假象

3. 证明卖方能力



4. 解决方案共识
二、达成方案共识

1）获得更多支持

2）制造成功假象

3）证明卖方能力

4）解决方案共识

5）结束即刻撤离

大客户营销课程是销售业绩的重中之重，企业可以提前发给讲师相关之前的成

功和失败案例，讲师会结合经验萃取出日后团队需要继续发扬和改正的大客户

营销策略，从而更好形成自己团队的大客户营销秘笈，可以是文字，视频即可。


