
打造无坚不摧的营销尖兵——   

大客户销售之绝对成交
                                                   ——成就卓越销售奇迹的秘密法则

主训师：郑时墨老师  

前言：     

您的营销团队战斗力如何？  为什么  付出很多  ，  而业绩总是不理想呢  ？为什么  您的团队老是业绩不理  
想呢？

您希望将自己的营销团队打造成一支卓越的高绩效团队吗？您想了解提高业务人员销售业绩的重要
方法和步骤吗？您想知道有效而合理争取大客户的方法吗？您明白留住和吸引大客户的重要原因和方法
吗？您想学习“不战而屈人之兵”攻心式的销售方法吗？“大客户销售之绝对成交”课程帮您解决以上问题！

“企业存在的首要目的就是为了盈利！企业不盈利老板要拉出去砍头！”

—— 松下幸之助

“销售部门是企业最重要的部门之一，业绩包治百病！”

                         —— 任正非（华为总裁）

“企业产品科研做的再好，假如我们不善于营销，也等于零！”     

——  比 尔 . 盖 茨 （ 微 软 总

裁）

本课程最突出的特点是什么？
通过大量的体验实战训练，包括案例分析、现场解答、角色扮演、电影片段、情境模拟、销售

游戏、团队竞争等形式，让学员在紧张、热烈、投入的状态中，体验什么是真正的销售与沟通，如何步
步为赢的进入顾客内心。讲授的观点简单实用，容易掌握记忆，学员可以系统地学习“绝对成交”的理念、
原则和方法，可以学完就用，而且用之有效。
【授课对象】

销售人员，营销型企业团队等。
【课程类型】
       课程关键词：大客户销售、销售技巧提升、销售心理学，销售沟通提升等。
【培训形式】

理论讲授 70％、实战演练 20％、案例讨论 5%、经验分享、答疑 5％以系统实用训练为目标，精
彩案例，感动视频分享、动情小故事，生动演讲，游戏，互动训练等形式；培训现场轻松，活跃。



【特训课程收益】
1、了解卓越大客户销售精英的素质要求；
2、了解大客户销售成功的必备要素！
3、为企业打造具有战斗力的销售尖兵；
4、了解大客户销售的步骤流程；
5、学习和掌握高超的大客户攻心式销售实战技巧；
6、锻造良好的大客户销售谈判技巧；
7、掌握高品质的大客户沟通技巧；
8、掌握了解大客户购买的心理技巧；
9、学习销售精英如何确定目标和达成目标的方法；
10、学习掌握大客户关系建设与维护技巧。

【讲授课时】
        培训设计时间：2天（上午：9：00-12：00 下午：13：30——16：30）

【课程反馈效果】 ♥ ♥ ♥ ♥ ♥ （最高五颗星）

第一单元：大客户销售基本概念

1、大客户的定义
2、大客户特征及分类
3、大客户的判定标准
4、大客户采购五要素（价值、需求、价格、信赖、体验）
5、大客户采购趋势
互动：学员分组，文化建设及积分学习规则分享（5 分钟）

第二单元：大客户专员的工作职责

1、大客户专员的职责
2、大客户专案组的职责
3、大客户专员的能力要求
4、大客户专案组的工作内容与重点
课题分组讨论：大客户专员成功的必备要素

第三单元：大客户销售前阶段
一、了解大客户销售心理学

1、互惠原理
2、承诺和一致原理
3、社会认同原理
4、权威原理
5、稀缺原理    

二、大客户采购行为分析
1、大客户采购流程（发现需求、内部酝酿、采购设计、评估比较、购买承诺、使用维护）



2、大客户采购周期（引导期、竞争期）
3、大客户决策群体（发起者、决策者、设计者、评估者、决策者、使用者）--重点讲解
三、大客户深度开发技巧

1、大客户信息来源及管理
2、大客户销售的工作重点
3、潜在大客户的信息收集渠道
4、潜在大客户信息收集的内容----重点
案例：1、某电信公司采购行为过程分析

2、华为大客户销售中的信息策略

第四单元：大客户的接触与拜访
一、与大客户建立信任的四个阶段

第一阶段 认识
第二阶段 约会
第三阶段 信赖
第四阶段 同盟

二、大客户拜访六步骤- 

1、第一步骤 称呼对方的名称
2、第二步骤 自我介绍
3、第三步骤 感谢对方接见
4、第四步骤 寒暄、赞美
5、第五步骤 表达拜访的理由，陈述议程对客户的价值，引起客户的兴趣
6、第六步骤 询问顾客是否接受
7、快速建立好感和关系的方法
视频及学员演练

三、大客户个人行为模式分析
1、客户风格（亲切型、表达型、控制型、分析型）
2、客户性格分析
3、客户行为心理分析
角色扮演：客户拜访

四、判断销售机会五个标准
1、第一标准 客户的预算
2、第二标准 采购时间
3、第三标准 需求和擅长
4、第四标准 投入产出率
5、第五标准 判断能不能赢
6、第五单元：大客户需求分析
7、客户需求 SPIN

课题讨论：1、大客户不同种类需求的判断与分析
           2、问话沟通了解客户需求学员练习（15 分钟）

3、案例：某销售高手通过了解信息成功争取大客户的案例

第五单元：大客户销售产品价值呈现技巧
一、产品价值呈现的含义
二、为何要塑造产品的独特价值
三、如何有效呈现产品的独特价值



1、产品塑造的六大要素
2、产品塑造介绍的流程
3、塑造产品的 FABE 技巧
4、产品塑造介绍的注意方面

四、如何对本公司产品进行提炼和塑造
1、本公司产品的六大特性提炼
2、本公司产品带给顾客的好处分析
3、本公司产品的 FABE呈现技巧
4、已使用顾客的良好反馈及案例
5、本公司产品介绍的话术及练习

 视频分析 1：如何把冰卖给爱斯基摩人？
视频分析 2：电信手机的三大卖点？
训练、FABE 技巧训练
小组对抗训练、把车卖出十倍价格（20 分钟）

第六单元：竞标与议价
一、介绍产品利益

1、产品介绍要点
2、NFABI

3、商务简报介绍技巧
二、竞标及商务议价

1、价格商谈技巧
2、招投标书概念
3、克服客户异议处理
4、寻找核心异议
5、克服单个异议

案例：有竞争力的标书要素

第七单元  大客户关系建设与管理
一、如何建立客户关系
1、客户关系建立步骤
2、空降式客户渗透法
3、剥茧式客户渗透法
4、雷达式信息收集法
5、网络式人脉建立法
6、机会式关系建立法

案例：某 500 企业的大客户关系建立技巧
二、怎样维系客户关系

1、客户的关怀技巧
2、客户个性化服务
3、客户的有效走访
4、有效管理客户档案
三、如何巩固客户关系

1、客户动态管理策略



2、竞争对手的动态管理
3、被动服务变主动管理
4、客户的流失预警防范
5、客户信息的动态管理
四、管理并开发潜在价值的大客户

1、关注客户动态
2、发掘客户需求
3、创造客户价值  

第八单元、课程回顾总结与结束：
　1、重点知识回顾
　2、互动：问与答
　3、学员：学习总结与行动计划
　4、企业领导：颁奖
　5、企业领导：总结发言
　6、合影：集体合影   


