
从偶然成功到必然成功

——构建不依赖个人英雄的大客户销售流程

冰河内卷时代，企业之间竞争日益白热化...你们公司是否在销售方面是否面临如下挑战？

挑战一：如何构建端到端销售流程？

挑战二：如何提升线索成交转化？

挑战三：如何提升客户拜访技巧？

挑战四：如何优化客户接待流程？

挑战五：如何快速提升客户关系？

挑战六：如何深度挖掘客户需求？

挑战七：如何制定客户分级标准？

挑战八：如何精准呈现价值方案？

挑战九：如何有效屏蔽竞争对手？

挑战十：如何在短时间快速成交？

现在客户收到的反馈一共有3点

第一点就是管理层面的这些内容，客户不知道课纲里面。哪方面是关于这些内容的，所以看您是否

能增加

第3点就是课程中希望用他们公司的案例，除了他们的公司介绍，您这边还需要了解那些内容

何老师，昨天的课纲收到客户反馈啦，

1.客户说想把下方图片的案例，看是否可以换成他们公司场景的

2.还有就是能否增加个管理层面的也就是上面提到的需求：学员企业期待解决的问题：当前销售人

员缺乏销售技巧，例如在面对央国企客户且竞对公司时，怎么能开拓并拿到客户；管理层带团队打

赢胜仗的方法论和工具缺失，也不懂怎么带新人

课程收益：

价值一：快速掌握一套系统、可复制、可落地的大客户销售实战打法；

价值二：从偶然到必然，通过科学工具管控过程，最终管控结果；

价值三：升级认知，改变心态，自我驱动；

价值四：学习借鉴华为战无不胜的狼性销售文化致胜之道；



课程特点：

● “三讲、三不讲”：“三讲”——讲真话、讲实话、讲有用的话；“三不讲”——微信头条上的不讲、教

科书上的不讲、人云亦云的不讲；

● 实战性：“在战争中学习战争”，不玩高深理念，强调训战结合，紧扣行业特质，真正帮助学员“听

得懂、学得会、用得着”，有非常强的实战指导性和操作针对性；

● 系统性：从“道、魂、术、器、法“等层面层层解析，步步落地，从宏观到微观，全方位的提升学

员系统和框架思维，构建立体的知识架构；

● 咨询式授课：采取“案例解析+思维引导+工具落地+行动计划+现场辅导”五位一体咨询式培训模

式，真正让学员拿到行动方案，让学员学了就能用，用了就见效。

课程时间：1天，6 小时/天；

学习对象：企业经营管理团队、营销团队、中层干部、核心骨干等；

课程方式：训战结合、全程互动、案例丰富、现场实操；

课前要求：建议企业可以提前收集学员实操遇到的难题，小班教学，每班人数控制在 30人以内。
课程大纲：

第一篇  大客户的基础概念

1、大客户销售的十大“难”；

2、大客户销售的几个误区；

第二篇  大客户销售流程（九招制胜）



1、第一招：建立信任；

1）个人简介；

  2）公司简介；

  3）产品简介；

【实战演练1】如何做好第一次拜访客户？（公司、产品、个人简介等）

2、第二招：客户解读；

1）如何快速分析一家公司？

2）客户解读：A）战略解读；B）组织架构分析；C）决策链分析；D）竞争格局分析；

【实战演练1】《XX客户组织架构图》；

【实战演练2】《XX客户决策链分析》；

【实战演练3】《XX客户KPI分析》；

【实战演练4】《XX客户端竞争格局分析》；

【工具分享1】《XX客户拜访一指禅》；

3、第三招：激发需求；

1）什么是客户需求？

2）SPIN销售提问；

【案例分享1】《老太太买李子的故事》；

【工具分享1】《XX客户痛点分析表》；

4、第四招：促成立项；

1）客户采购心理分析；

2）数字化展示客户投资回报分析；

【工具分享1】《客户价值建议书/销售提案》；

【案例研讨1】《如何向八月瓜的客户高层进行销售》；

5、第五招：引导采购；

  1）什么是竞争矩阵？

【工具分享1】《引导客户采购标准表》；

6、第六招：屏蔽对手；



  1）屏蔽竞争对手的三种技巧；

2）屏蔽竞争对手的两点注意；

【工具分享1】《竞品分析表》；

【研讨】在面对央国企客户且竞对公司时，怎么能开拓并拿到客户？

7、第七招：客户成交；

  1）四类客户购买风险；

【工具分享1】《消除购买疑虑促成成交表》；

8、第八招：管理期望；

1）为何管理客户期望？

2）如何管理客户期望？

9、第九招：跟进回款；

1）回款的重要性；

2）客户回款的第一责任人；

第三篇  销售漏斗（销售过程管理）

1、什么是销售漏斗

2、如何制作和使用销售漏斗报表

3、客户采购流程决定我司销售流程

【案例分享】《如何搞定全球第一大客户--Vodafone？》；

第四篇  销售管理者的管理动作（管理层带团队打赢胜仗的方法论和工具）

1、销售团队的工作计划管理

2、销售团队的工作结果管理

3、销售团队的日常激励

4、销售团队的业务复盘与分析

5、销售团队的业务支持

6、销售工作的标准化建设与迭代

7、跨部门与职能的协同

——课程总结——




