
                                                                                                    

打造无坚不摧的营销精英 ——

政企大客户销售与关系
管理

                                                     ——成就高效业绩的秘密法则

主讲：郑时墨老师
【课程前言】

随着我国政企市场形势的不断变化，政企大客户营销与关系管理工作，已经远远不是请客、送礼那
么简单。新形势下的政企客户营销与关系管理工作，需要政企销售人员对关键客户的角色进行细分；深入分
析关键客户的工作需求，探索需求背后的期望与动机；审时度势，及时调整营销策略与解决方案的侧重点，
确保解决方案的整体价值与客户的需求与期望相一致，方能实现增进客情，赢得订单。

本课程基于政企客户营销的实际工作场景，融入大量实战经验与案例，通过理论讲授，小组研讨、
情景实战、视频案例分析等多种培训形式，使学员真正具备一个优秀的政企客户经理的职业思维与习惯，扎
实提升政企客户营销与关系管理技能，是提高销售工作效能的必修课程。

【授课对象】
企业营销人员，售后部经理，售后部人员及高层管理人员等。

【培训形式】
实战理论讲授 60％、实战演练 20％、案例讨论、游戏 15％、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。

【培训目的】
1、了解政企客户特质与需求；
2、了解政企客户开发的策略与方法！
3、了解政企客户关系促进的策略与方法；
4、了解政企客户销售的步骤流程；
5、学习和掌握高超的政企客户攻心式销售实战技巧；
6、锻造良好的客户销售谈判技巧；
7、掌握高品质的客户沟通技巧；
8、掌握了解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、学习掌握政企客户关系建设与维护技巧。

【授课时间】
        1- 2 天时间（标准课时：6 课时  9：00—17:00 上下午课间休息 10-15 分钟）



【课程内容】

第一部分  政企大客户销售的必备认知
一、政企类大客户销售的必备认知

1、政企大客户四大特征
2、政企大客户的特殊性
3、政企大客户销售的五大误区
二、如何正确看待与处理政商关系

1、“政商关系”与“0”和“1”游戏
2、政商圈子与中国式潜规则
3、新政府，新环境的改变
4、如何与政企打交道，争取政府与大企业的支持
5、如何建设和规范企业政府公关管理机制
三、政企类大客户公关策略

1、如何破冰与政企客户建立关系
2、与政企客户建立什么样的关系
3、政企营销与政府公关究竟攻关什么
4、政企客户攻关的特殊营销模式；
5、如何构建政企特别沟通管道
6、如何破冰---敲开政府和国企的大门
案例分享：销冠如何公关拿下1.4亿大单

第二部分：政企大客户营销的常见难点问题梳理
一、日常服务拜访场景中的阻碍

1、与高层客户交流内容枯燥乏味
1）高层客户价值预期
2）与高层客户在合适的层面对话
2、服务拜访缺乏有序规划
1）信息来源：线人
2）可靠助力：盟友
3）化解矛盾：反对者
二、销售场景中的阻碍

1、容易不欢而散的推销
1）切忌见面摆产品
2）专注于客户的业务
2、流于形式的需求收集
1）随意提问客户导致反感
2）对客户清晰的需求缺乏戒心
3、错过介入采购的时机
1）采购行为源于改变现状的愿望
2）与客户共同规划需求

第三部分、政企类大客户关系推进策略
一、政企客户开发前期信息收集及调研
1、政企客户信息获取的八大渠道
2、项目信息评估的“五项基本原则”
3、项目信息处理：信息专员/商务助理工作流程
案例分享：某局外包项目的华丽外衣



二、前期拜访关键要领
1、项目突破的三级时空结构
2、政企客户前期拜访要领
3、政企销售规划的关键任务
案例分享：“五人抢单小组”的江湖人生
三、关系促进规划与策略布局
1、政企客户决策链、决策模式分析
2、迅速明确决策层、执行与影响者
3、不同角色之间的派系识别
4、如何在客户组织内部发现和培养教练
5、发展教练原则与培养策略
6、寻找无权有影响力的”狐狸精”
案例讨论：对手已经先入为主，我的教练在哪里
四、客户攻关与组织建交
1、探询不同决策角色“赢”的标准
2、寻找不同角色最真实的决策动力
3、分层次点穴式攻关策略制定
4、立体式组织架构的架构
案例讨论：面对局长的态度，这个钱该花吗？

第四部分 政企大客户拜访会面关键流程技巧
课堂讨论：如何让客户乐于接见
一、销售人员价值体现的六大模块

1、业务专家：对客户业务技术上的帮助
2、产业机会：为客户提供行业趋势信息参考
3、隐性机会：为客户指出当前存在的机遇与挑战
4、解决措施：为客户的业务难题提供解决方案
5、成功案例：为客户提供同行业或价值链上下游的参考案例
6、参考标准：为客户提供有助于采购决策筛选的参考标准
团队共创：我能为客户带来的价值
二、激发兴趣赢得信任

1、激发客户的企图心
2、启动现状评估
3、建立需求链接
4、激发客户四种心理诉求
1）激发好奇心
2）激发安逸心
3）激发恐惧心
4）激发炫耀心
案例：某国企打开销售局面的三种方法
三、鼓励客户畅所欲言

1、理解与避免“尬聊”
2、让客户觉得聊的投机
3、让客户有插话的空间

四、全面理解客户需求
1、 尊重客户的认知
2、 组织与个人利益区分



1）公司利益
2）部门利益
3）个人利益
3、 组织与个人利益整合
1）解决业务问题
2）解决管理问题
3）解决政绩诉求
通关测试：说出让客户好奇的故事

第五部分  政企大客户信息及需求深度挖掘技巧
一、 直接需求信息

1、技术要求
2、时间进度
3、投资预算
4、决策流程
5、竞争态势

二、 深层需求动机
1、客户企业经营战略
2、客户企业领导诉求
3、客户企业个人的兴趣爱好，家长里短

三、了解客户其它必备需求信息
1、了解客户的价值观
2、了解客户购买实力
3、了解客户购买习惯
4、了解客户的关键性购买因素
5、区分与过滤不同类型客户
6、各型客户的购买心理分析
7、确定关键角色对象的个人性格特征（顾客的色彩性格分析）
8、确定客户的需求阶段（客户购买的进展的八大阶段）

四、对客户需求信息深度分析
1、客户当前痛点
2、客户长期需求
3、客户自己不知道的需求

五、了解和挖掘客户销售中的核心痛点
1、没有痛点就没有销售成交
2、客户痛点种类
3、如何找到客户痛点
4、如何激发客户痛点
5、客户痛点的真假判断

六、 挖掘客户需求的实战策略
1、 从简单轻松到复杂敏感
2、给出提问理由
3、积极鼓励客户回复
4、如何避免“审讯式提问”

第六部分 政企大客户销售成功关键—— 塑造展示产品的独特价值策略
一、塑造产品价值的含义
二、为何要塑造产品的独特价值

http://www.gototsinghua.org.cn/jinrongtouzi/


三、如何有效提炼和塑造产品的独特价值
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
训练一、FABE 技巧训练
训练二、现场产品塑造 PK 大赛

第七部分 政企大客户销售：有效投标缔结成交策略
一、缔结成交为什么这么难

1、如何踢好临门一脚
2、不能成交的原因分析
3、如何克服临门“崴脚”

三、如何识别客户的成交信号
1、客户成交的心理因素
2、学会识别客户成交的五大信号

四、投标成交的流程步骤
五、投标缔结成交有效技巧

1、有效投标缔结的八大技巧训练
2、有效投标成交的话术训练
训练一、成交信号识别技巧训练
训练二、成交话术对抗训练

第八部分、对政企大客户粘性度关系管理 

一、有效建立深度客户关系 

1、客户关系建立步骤 

2、服务态度建立关系
3、服务品质建立关系 

4、内部管理建立关系 

5、企业价值建立关系 

6、高科技手段建立关系 

二、有效维系客户关系 

1、对客户的关怀技巧 

2、对客户个性化服务 

3、对客户的价值提升 

4、有效管理客户档案 

三、如何巩固客户关系，增加客户粘度 

1、对客户动态管理策略 

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 

案例学习：某知名企业对政企类客户粘性度的管理
四、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


