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1. 销售人员：掌握客户层级需求差异，精准定位决策关键人
2. 客户经理：识别客户部门价值诉求，提升方案匹配度
3. 大客户经理：分析需求合理性，规避无效方案投入
4. 销售主管：把握需求四阶段特征，制定跟进策略
5. 销售内勤：掌握采购五适原则，优化商务支持流程
6. 市场专员：分析客户心理动机，制定精准营销策略
7. 销售总监：运用需求分类模型，优化团队培训体系
8. 销售新人：学习需求挖掘工具，快速提升成单效率

培训收益：

1. 精准定位客户群体，提升线索转化效率
2. 优化渠道资源配置，降低无效营销成本
3. 识别高价值客户来源，集中资源提升ROI
4. 建立科学评估体系，筛选高潜力战略客户
5. 差异化应对决策链角色，缩短成交周期
6. 制定紧迫度分级策略，优先跟进关键商机
7. 强化风险预警机制，规避资金技术隐患
8. 针对性服务标准，提升客户满意度
9. 构建专业沟通体系，增强客户信任

课程大纲：

 第一章、为什么要细分线索来源？
o 第一、不同客户群体对渠道接受度有差异；
o 第二、不同渠道吸引的客户群体存在差异；
o 第三、不同渠道进入的客户，所处阶段不同；
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o 第四、不同渠道客户对服务时效、沟通方式的要求存在差异；
o 第五、识别高价值来源的渠道；

 一、如何识别高效渠道？
 1、转化率不同；
 2、获客成本不同；
 3、响应速度不同；
 4、客户质量不同；

 二、集中资源优先服务核心渠道；
o 第六、适应市场变化，识别新兴渠道机会；

 一、市场环境在不断变化，客户来源渠道也在不断演变；
 二、发现潜力渠道，提前布局，抢占市场先机；

 第二章、线索筛选与评估管理；
o 第一节、制定线索管理目标；

 第一、制定线索数量目标；
 一、新增加客户的线索量；
 二、线索触达覆盖率目标；

 第二、制定线索质量目标；
 一、线索评分达标率；
 二、高价值线索占比；

o 第二节、设置线索评分规则；
 第一、预算匹配度评估；
 第二、决策链清晰度评估；

 一、经济决策者-战略价值；
 二、采购决策者-财务价值；
 三、技术选型者-技术价值；
 四、内部倡导者-部门价值；
 五、使用者-体验价值；

 第三、需求及紧迫度评估；
 第四、潜力与战略意义评估；

 一、短期潜力
 二、战略价值

 第五、竞争对手威胁评估；
 第六、风险评估；

 一、资金风险；
 二、技术风险；
 三、商务风险；

o 第三节、线索质量评分规则；
 一、打分权重分配（总分 100 分）；
 二、线索分级标准；

 A 类（80 + 分）
 B 类（60-79 分）
 C 类（60 分以下）

o 第四节、制定线索分配规则；
o 第一、为什么要制定分配规则？

 一、防止响应不及时；
 二、防止分配不均；
 三、防止质量参差不齐；
 四、防止效果不良；
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 五、防止分配不公；
o 第二、分配线索的策略；

 一、指定分配；
 1、根据需求复杂度；
 2、根据能力匹配度；
 3、根据地域优先分配；

 二、顺序分配；
 三、权重分配；
 四、负荷均衡；
 五、动态调整；

o 第五节、线索回收与再分配；
 第三章、制定个性化销售策略；

o 第一节、针对电商平台来源客户的销售策略；
 第一、客户典型特征；

 一、价格敏感度高；
 二、决策周期短；
 三、项目规模小；
 四、服务标准化需求强；
 五、夜间咨询多；
 六、退款纠纷风险；

 第二、销售策略；
 一、快速响应；
 二、标准化流程；
 三、风险管控；
 四、常见错误与避坑指南。

o 第二节、针对搜索引擎来源客户的销售策略；
 第一、客户典型特征；

 一、需求明确性高；
 二、预算较高；
 三、注重专业背书；
 四、决策链较长；

 第二、接待策略；
 一、专业形象；
 二、分阶段沟通；
 三、沟通方式正式（电话/邮件）；

o 第三节、针对线下推荐/口碑客户来源的销售策略；
 第一、客户典型特征；

 一、高信任度；
 二、需求复杂；
 三、价格敏感度低；
 四、长期合作倾向；
 五、服务要求；

 第二、销售策略；
 一、及时表达感谢；
 二、个性化服务；
 三、谨慎承诺；
 四、专人专岗对接；
 五、沟通风格；

第 4页/共 5页



o 第四节、针对社交媒体客户的销售策略；
 第一、冲动咨询多
 第二、预算两极分化
 第三、注重视觉呈现
 第四、典型需求
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