
顶级大客户销售技巧之“天龙八步”

成功营销的第一步是营销自己

自我素质全面过硬，软实力先建立起来，内心的磨练成熟到位。

一、首先要有积极的心态。心态决定命运，失败者和成功者之间唯一的差

别就是心态不同，积极的心态就是相信自己，享受工作，有强烈的成功欲望。

二、要有火一样的热情。热情是一个人最重要的财富之一，热情是大客户

销售经理赢得营销事业成功的致命武器，热情可以赢得客户，热情可以赢得朋

友。

三、要有诚实的信用。诚信是营销之本，先做人、后做事，要给客户留下

真诚的印象。

四、要有丰富的知识，把知识变成营销的最大资本。一个优秀的客户经理，

要具备专业知识、行业知识、产品知识等

五、要有高超的技能。在这个专业营销时代，营销是一门学问和艺术，因

此必须具有一定的洞察能力、社交能力、应变能力和口才能力。

六、要有坚定的信念，这是内心的支柱，成功的天梯。拥有信念就会拥有

一切，表现出自己的自信才能赢得客户的信任。



七、要有钢铁般的意志，永不言败，从不言难。营销是勇敢者的事业，成

功者找方法，失败者找借口，成功者决不放弃，放弃者不会成功。

八、要有真诚的微笑和个人独特的风采。一个积极乐观的人，善于控制自

己的情绪，有着创新思考的良好习惯，永远给人以真诚的笑脸，打造出自己与

众不同的品牌。

成功营销的第二步是寻找客户

一、广集信息，查找目标客户通过报刊杂志等公共媒体、网站、展会发布

的各类信息及行业内部资料，捕捉到客户相关信息，通过筛选确定目标客户。

二、对目标客户进行分析归类。看客户是否有业务需求、是否有购买能力、

是否符合公司业务采购的优质客户的条件、客户代表是否有购买决策权、是否

能为我行创造价值和利润，并以此确定营销对象。

三、开拓目标客户。通过坚持不懈地拜访和提供优质的服务，让客户认同

你，认同你的产品、服务和解决方案。记住要真心感谢你的客户。

成功营销的第三步是接近客户

一、收集客户的情报，因为知己知彼，才能百战不殆。



要收集客户经营管理的情报，收集其所处行业的情报，收集客户高层人员

的基本资料、家庭情况、人际关系、生活经历、性格特点及与银行合作态度等

多方面的情报。

二、把握进入时机。

在客户发生重大事件时，如体制变革、经营管理方式改变、人事变动、计

划上新的生产项目、生产经营遇到暂时的困难、重大庆典或者是与竞争对手发

生重大矛盾，这都是我们进入的最好契机。

三、正式接触客户。

千万不要吝啬你的赞美之词，让客户放松，突破营销关口的第一道防线，

寻找营销点和客户的心理需求。

成功营销的第四步是面议商谈

一、善于沟通，认真倾听。

沟通是关系营销的粘合剂、润滑剂和催化剂，客户经理要与不同类型的客

户进行沟通，要有自己个性化的沟通技巧；要学会做一个忠实的听众，倾听是

客户经理通往营销商谈成功的台阶，是能够维持双方商谈最有效的手段。

二、注意询问，巧妙答复。



通过在适当的时间，提出明确而具体的问题，诱导客户思考，了解对方的

立场观点。回答客户提出的问题时，要对客户表现出同情心，要给自己一定的

思考时间，通过认真思考、准确判断后，谨慎回答。

三、介绍产品。

这是营销过程中最令人兴奋的一刻。了解产品的特性，分析目标客户的利

益点，投其所好推介产品的功能、特征、价值、增值服务等，并为客户量身制

作个性化的整体解决方案。

四、提出提议。

制定营销商谈目标，设定底线并坚持下去。提议要能满足对方的主要需求

或某种特殊需求，也要能巧妙表达你的需求，以便双方都能接受。

成功营销的第五步是对客户异议的妥善处理

一、认识异议。

市场营销是从被拒绝开始的，没有拒绝，便没有营销，但"不"只是代表着

今天的"不" 。因此要以平常心面对拒绝，始终诚实与谦虚，需要信心与权威感，

千万不可争论。

二、辨别异议。



找准客户提出拒绝的原因，是在客户，还是在客户经理，或者是公司的产

品和服务。辨别客户是真实的拒绝还是假的拒绝。

三、处理异议。

积极思考，认真倾听，给自己时间，找准时机阐明观点，灵活处理并保留

后路。

成功营销的第六步是促成交易

一、捕捉成交信号。

掌握客户情绪变化规律，识别客户购买信号，该出手时就出手。

二、讲究成交策略，适当妥协让步。

并不是所有的成交都会皆大欢喜，因此要从容面对僵局与让步。做适当的

让步，主动给对方一个下台阶的机会，也呈现出你的大将风度。

三、签订合作协议。

通过立字为据，表明双方的合作诚意，明文规定各方的权利义务。

成功营销的第七步是客户维护

一、客户维护的重要性。



市场营销是不息的循环，通过客户维护，可以培养忠诚客户，深度开发市

场；可以取得竞争优势，提升银行形象；可以创立特色品牌，提高经营绩效。

二、客户维护的内容。

分析客户的价值，在产品服务跟进上维护；对客户契约关系、帐户关系及

情感关系的维护；合法性和时效性，确保客户主体资格的合法性。

三、客户维护的方式。

尊重客户，保持沟通联系，认真处理客户抱怨或投诉，主动为其排忧解难。

同时树立管理也是维护的风险意识。

成功营销的第八步是提升业绩

一、特色营销。       

现在是一个个性化服务营销时代，做好客户价值分类，掌握客户需求类型；

建立和客户高层会晤机制，提升客户关系；为企业战略发展和经营管理提供解

决问题的"定制服务方案"，深化客户关系。

二、团队营销。       

市场营销不仅仅是客户经理一个人的事，因此要建设好一支高绩效团队，

培养团队精神。同时要做好内部营销，以赢得本公司领导、同事及各部门更多

的支持。



三、营销调研和策划。       

没有调查就没有发言权，因此要做好市场营销调研，注重信息情报的收集

与整理；营销策划是市场营销的高级形式，可以大大提高银行的环境适应力，

能够强化公司的核心竞争力，是知识经济时代同行竞争的主要特征。

四、目标管理。       

想成功一定要有目标，让你的营销生涯从目标管理开始。制定目标，明确

关键性成果，评估优劣势，确立行动方针。

五、珍惜时间，关爱生命，提升自己。       

一寸光阴一寸金，不要浪费一分一秒，集中时间做最重要的事；身体是革

命的本钱，要保持身体的健康，使自己永远充满活力；立即行动，战胜自己、

锻炼自己、提升自己，成功就已经在向你招手，你一定能成为一个优秀的大客

户经理。
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