
钟鸿——大客户营销实战专家

版权课《大客户深度开发与客情关系维系》

国作登字-2024-A-00001699

开发政企、央企、国企、民企型客户、人际关系是杀手锏，且可能是你唯一的途径。

钟鸿： 高级培训师导师、营销与销售、商业模式、领导艺术、管理技能、通用管理
 课程受众：大客户营销人员、营销管理人员
 课程时间：1天（6小时）
 授课形式：理论讲解+案例分析+互动提问+小组讨论+课堂呈现+视频播放+情景演绎
 学习目标：

1. 了解大客户的正确定义，理解并重视提升人际关系是大客户营销最为关键的手段；
2. 了解可从哪六个维度提升客情关系；
3. 对标销冠，正确的理解作为一名大客户销售冠军，应当具备什么样的素养与技能；
4. 掌握如何与不同职务（职务高低）、不同行为风格（职务不同）客户打交道，交成朋友；
5. 提升面对面商务洽谈、商务谈判博弈技巧。

 课程研发背景：
只要是在这地球上的任何一件商品或是服务，但凡你不是垄断，就会有竞争对手。你的开发都不容易！

且产品和产品之间都有一定的优势或短板的时候，凭什么让这些大客户选择采购你的产品，或给你介绍产
品的机会呢？除了人际关系，你几乎找不到第二条途径。所以，提升人际关系，是做大客户营销最为重要
的关键环节！没有之一！！！

本课程共计四大篇章，以理论讲解、案例讨论分析为主。三十多个案例，还原大客户实战场景，角色
扮演式情景互动授课，这是一场有热度、有实战的营销竞技类培训。

钟鸿老师作为大客户销售 18年以来，从渠道销售到大客户营销经理；从销售药品、医疗器械、到销
售培训课程；从公关各级政企到央国企业；一年 365天，钟鸿老师亲自参与公关应酬不低于 100天，且
多次受各政企领导落地指导。深知作为甲方的需求，和乙方应当如何高效的完成公关工作，提升人际关系，
达到想要的目的。本课程历经 10年打磨，1000天/次以上授课！深受国内各大企业欢迎！！返聘率超级
高！！！

 课程大纲：
第一讲：大客户首席营销官（大客户基本概述与分类管理）

章节主要内容：
了解客户分类与大客户准确定义，探讨影响大客户“开发、成交、落地、回款”的重要因素是人际关系 ，

了解应当如何升华人际关系的六个方面；学习大客户营销的两级布局，如何落地营销布局，多维度直击大
客户营销。

一、 大客户基本概念与大客户分类等基础知识
 政企、央企、国企、民企、个人VIP客户，统称为：大客户
 正确的认知什么样的“大客户”值得我们用大客户营销的标准去开发、维系
 正确的认知，真正的大客户是否应用“人际关系升华”原则，要取决于你在市场的地位，你的竞争

对手与客户之间的距离
二、 营销布局五要素
 分为一级布局、二级布局
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 其中圈层效应与大客户开发中四落地，很重要
三、 大客户营销四落地
 人际关系、客户分析与管理、销售沟通谈判技巧、招投标

第二讲：大客户营销布局与策略

章节主要内容：
上一章节达成了共识——破解大客户营销最重要的环节是“人际关系”，应当如何提升人际关系，如何

布局人际关系，提升人际关系有哪些策略？
一、 正确的认知互联网智能化时代营销团队的现状与实际困惑
 当下宏观经济大环境解读
 在这一背景下，我们应当如何调整自己的营销思路与布局
 帮助营销人员分析市场与实际的困惑，以求破解之道
二、 详细解读华为基于营销的铁三角组织变革在大客户营销中的应用
三、 学习华为饱和攻击营销法
 上述两节，不学习现在的华为，而是对标当下的自己和曾经成长中的华为
 这两种营销战术打法在自己团队中的应用
四、 影响业绩关系的五大要素
 照镜子，看自己有没有短板
 管理人员应该如何规避不适合做业务的员工
五、 优秀大客户经理的五大特质
 销冠的五大特质
六、 分管领导/采购/技术/办公室主任/使用部门，对项目推进的相关权责分析
 重视上述各部门对应的权责分析，看上去是威胁，认真对待有可能是机会
七、 入围前两大阶段关键部门分析
 搞清楚关键部门与关键决策者
八、 没有完美的合作，只有不会挖墙脚的销售
 有可能购买量大、影响力强或战略合作型客户称之为“重重点客户”
 此类客户已经用相应供应商，如何挖墙角策略

第三讲：关键人物情感升华

章节主要内容：
如何找准关键人物？如何与关键人物打交道，提升与关键人物之间的人际关系是本章节主要内容。如

何与不同年龄段的客群打交道；如何与不同职务的客群打交道；如何与不同行为风格的客群打交道； 
一、 如何与不同岗位的客户打交道
 从决策者到递单人，从副手到心腹，要匹配自己最如意的公关对象
 定位此次会面的第一目的，后期目的
 理出下一步的公关策略
二、 如何与不同行为风格的客户打交道
 技术型，如：财务、技术型工程师、技术型采购等
 销售型，如：销售、公关、行政等
 控场型，如：一把手、决策者、老板等
 耙耳朵型，如：经办人、基层技术等
三、 决策者/采购的四大动机
 如何理解与破译“价低者得”
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 客户不仅仅购买的是产品本身，还购买着你带来的所有附加值
 投其所好是拉进距离最好的方式，多维度多角度探寻客户的兴趣爱好
 如何遵循客户的生活方式，如何与政企、央企、国企客户打交道
 预算取决于价值，价值不同，邀约的策略一定会有差异化
 正确理解为什么甲方会拒绝和我解除、拒绝我的邀约、拒绝我的合作，如何攻破甲方防线。）
四、 三大关键人物公关策略
 决策者、递单人、使用者
 关系策略——交成朋友，建立真挚友谊的美好时刻
 邀约策略——邀约到位，确保邀约顺利进行的完美策划
 情感升华——饭桌文化，让美好的情感成为持续合作的催化剂

第四讲：大客户营销实战
章节主要内容：
本章节主要围绕两个方面：信息收集与关键人物会面前商务部分。
一、 信息收集掌握关键
 信息收集之大客户心中的六问与四准备
 大客户精准营销工具BEIK模型解读
二、 组织机构构架图与采购流程图
三、 利用营销工具实现信息收集：
 客户关系发展表
 制定差异化的客户关系发展表
四、 关键人物会面前准备
 掌握建立第一印象的重要性与原则；
 掌握亲和力建立信赖感拉近彼此之间的距离（特别是与小领导会面要有亲和力）；
 掌握“气场”建立信赖感，让客户感受到我的专业（与大领导会面要有气场）；
 理解专家形象重要性与落地指导；
 逼格可以是“装”出来的，职业包装打造；

课前准备：

1、 音响设备（含麦克风、音频线用于播放授课中的视频）

2、 投影与幕布（含投影链接电脑连接线）

3、 演讲台或课桌放置于讲师前方；

4、 电源接线板置于讲台下，用于连接老师电脑电源。

5、 白板、白板笔（红色 1支＋黑色 2支）、白板擦或大白纸书写也可以；

6、 学员做笔记物料；

7、 课桌岛屿（鱼骨）式摆放，公司可视情况分组，也可以由培训师来之后分；

8、 讲台旁准备一张椅子或凳子；

9、 纸巾一盒（放置在讲台上）
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