
大客户营销及管理培训

【课程背景】
B2B 企业的大客户销售团队的业绩，对企业的生存和发展来讲至关重要，但是，大

客户销售团队，往往缺乏系统的管理和规范的流程，导致就是每个销售的业绩参差不齐，
销售能力看天赋和个人努力状态，存在很多的不确定性和随机性，为企业的长远发展，带
来风险。那么针对销售团队管理者和每一个大客户销售经理，
 该怎样建立一整套大客户销售管理的体系，让大家有一套统一的，完整的，行之有效

的销售项目管理的流程呢？
 怎样识别企业大客户的各种需求，在沟通前充分准备，做到知彼知己，有的放矢，与

客户进行高效沟通呢？
 怎样在跟进项目的各个环节，提高销售经理的专业性和说服力，做到一针见血掷地有

声，获得客户的高度信赖呢？
 在客户沟通谈判过程中，怎样化解各种尴尬场景，处理争议，化解矛盾，顺利推进合

作开展呢？
这些问题就是我们企业商务合作部门最关心的课题，也是本课程的聚焦所在。
本课程突破了很多大客户销售课程只讲特例、缺乏普遍规律，更缺少工具方法的瓶颈，还
原真实案例。解决学员 “看不清、想不到、做不了”的三大难题，提供落地工具和模型，方
便学员在企业的大客户销售工作中，用于实践，真正实现 B2B 销售绩效的快速提升。

【课程收益】
 掌握大客户管理的核心概念和流程
 学习识别、开发和维护大客户的策略
 提升大客户营销技巧，提高客户满意度和忠诚度
 了解利用数字化工具提升大客户管理效率的方法
【课程特色】
老师讲授+案例剖析 +情景模拟+分组讨论；通过现场互动和案例分享，剖析知名企业的
数字化转型的操作、核心思维、公司布局等，让学员掌握数字化转型方法论，明晰数字化
转型的达成路径和方法，建立数字化思维架构体系；
【课程对象】
董事长、总裁、总经理、各级总监等高级管理人员，大客户总监、销售经理、渠道负责人
等中级管理人员
【课程时间】0.5 天（6小时/天）
一、大客户管理概述 
1. 大客户及大客户管理的定义及特征 
2. 大客户管理的重要性及挑战
3. B2B 销售管理的 13 个关键模块 
4. 大客户管理的五大要素

二：大客户识别与开发 
1）目标客户画像与细分 
    ① 案例分析：某行业大客户画像
    ② 工具分享：客户画像模板



2）潜在客户挖掘与评估 
    ① 客户信息来源渠道

② 客户需求评估模型
③ 客户需求挖掘方法
④ 针对性大客户营销策略实施

3）客户关系建立与需求分析 
    ① 客户背景分析
    ② 客户指标分析

③ 客户决策流程分析
④ 销售线索和内部关系人分析

三：大客户营销体系建设

1）差异化营销方案制定及支持
    ①产品/服务价值提炼

② 个性化解决方案设计
③价值销售策略制定

    案例分享：成功的大客户营销案例
2）大客户销售实施及跟踪

① 谈判策略
② 客户满意度调查与分析

    ③ 客户忠诚度计划制定
    ④ 客户关系维护与提升
3）大客户团队建设及管理

① 大客户销售人员能力画像模型；
②跨部门协作沟通机制建立
③ 大客户销售团队组建策略
④ 大客户管理组织架构设计；

四：大客户营销案例分析
1）华为云大客户销售案例分析
2）针对海尔 IT 系统升级的销售案例分析

尾声


