
《大客户营销之天龙八部》

【课程背景】

企业跟人体一样，也会有很多问题，但营销是根本。营销好，赚钱多，其他问

题都好解决。

做好营销能打通企业的“任督二脉”！

“营销是规划出来的，成功是设计出来的！”

业务流程可以：可视化、流程化、规范化、系统化，提升销售专员的成长速度，

增加团队执行力，提升市场上的竞争力。

【课程收益】

将客户营销分为 8 步走，详细讲解每一步的步骤的策略，以及相应技巧绝招。

让营销就跟设定程序一样简单！

【授课对象】中高层、创业者、营销人

【授课方式】案例剖析+视频辅助+情景式体验交互+实战演练

【授课时间】1-2 天（6 小时/天）

【课程大纲】

开启赢销：

1. 我们与营销高手差距在哪？    

2. 营销提升从心态提升开始

3. 新时代营销必学 9 大思维

4. 需求挖掘之四商人的故事

第一步：筛选评估

1. 做正确客户画像，建营销的灯塔

2. 避开 4 大误区，调研出正确数据？

3. 3 点洞察法挖掘客户的真正需求

4. 如何应对客户的多样化和个性化？

5. 有效寻找潜在客户之 2 向 10 招

6. 广撒网精捕捞，筛选捕捉大客户

第二步：脉络梳理

1. “准女婿”上位必备营销策略

2. 客户开发决定成败“5 种人”

3. 客户内部关系梳理“5 连环”



(1) 大客户内部组织架构图分析

(2) 大客户内部的采购流程洞察

(3) 大客户内部角色与分工剖析

(4) 客户关键人的关系比重明确

(5) 差异化客户关系发展表制定

4.  客户洞察竞争分析“4 情法”

5. 客户关系寻找之“脉脉神剑”

第三步：客户拜访

1. 访前准备

2. 进门预习

3. 观察赞美

4. 礼多不怪

5. 有效提问

6. 倾听推介

7. 克服异议

8. 确定达成

9. 告辞致谢

10.复盘分析

第四步：需求挖掘

1. 需求挖掘致命难题

2. 如何探寻隐性需求

3. 没有需求创造需求

4. 隐形需求转换为显性需求？

5. 需求挖掘需要掌握 4 问题

6. SPIN顾问式销售法

7. SPIN 销售流程

8. SPIN标准话术

9. SPIN 提问练习

第五步：建立关系

1、 客户开发决定成败的“5 种人”

2、 客户实战案例之“看人下菜碟”

3、 不同类型角色“5 角度”剖析

4、 与客户建立良好关系“4 步走”



5、 巧用“线人”获客户关键信息

   赏《青瓷》，学巧用线人技巧

(1) “线人”的条件

(2) “线人”的寻找

(3) “线人”的合作

(4) “线人”的维护

(5) “线人”的警惕

6、 知彼以制彼-4类领导性格分析

7、 成功拿下大客户的“两大秘诀”

8、 与客户建立信任关系“8 方法”

9、 如何拉近距离让客户喜欢上你？

10、 拉近距离“人生 5 大铁 1共情”

11、 看《青瓷》学送礼的高级艺术

(1) 关关难过关关过，送礼 12 关

(2)骨头难啃终有方，妙方换千万

(3) 如何应对客户拒绝和反对意见

12、 对客户的兴趣爱好不懂怎么办？

13、 如何把脉客户的喜好精准点穴？

14、 掌握送礼艺术成功几率高百倍

(1) 选礼物 3 法则

(2) 选礼 11禁忌

(3)送礼 8 大金句

(4)送礼 16禁忌

(5)送礼 4 个绝招

(6)送礼拓展测验

第六步：项目沟通

1、 产品利益永远是销售陈述的重点 

2、 使潜在客户参与到销售陈述中来

3、 巧用证明性销售陈述让更有力量 

4、 做好记录随时准备应对团体客户

5、 FABE 讲解智慧

6、 常用收场白介绍

7、 产品介绍常犯的错误

8、 客户销售的 4 种结果



9、 客户销售收场白目标
 

第七步：谈判成交

1、 谈判沟通“6 步走”

(1) 对手研判

(2) 多套方案

(3) 有效倾听

(4)融洽氛围

(5)适应文化

(6)感谢祝贺

2、 报价技巧

(1)常见采购模式

(2)盯紧竞争对手

(3)灵活报价方式

3、 异议处理

(1)探寻出现异议的动机

(2)处理客户异议 6原则

(3) 如何跳过价格谈价值

(4) 如何做好异议的预防

4、 悔单防范

(1)黑色三分钟 ！

(2) 如何做好成交封单？

(3)无论强势/劣势，关注好“线人”

5、 商务礼仪之“7 大礼仪 6 大禁忌”

(1) 会面礼仪

(2)宴请礼仪

(3)座次礼仪

(4)着装礼仪

(5)电话礼仪

(6)介绍礼仪

(7)名片礼仪

第八步：维护裂变

1、 客户关系发展的“四个阶段”

2、 客户关系恶化的原因和防范

3、 防止客户叛离的“十种武器”



4、 防范叛离维护持久关系秘诀

5、 如何把客户忽悠瘸成为拐杖

6、 裂变转介绍动力源“5 法则”

7、 红旗思维占领高地一呼百应

8、 超预期自传播细节决定成败

9、 攻占朋友圈客户一句顶百句

10、 特别的爱，给特别的你！

11、 人脉资源源自深度客户档案

12、 借花献佛人借人缘缘脉相承

13、 异业联盟同像合作客户加倍


