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广州市冠达企业管理咨询有限公司

Mob: 18826414993黄老师；15821390638刘老师（微信同号）

Add: 广州市天河区黄埔大道中路149号2层
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赢在细节——大客户营销技能提升特训

主办单位：一六八培训网（冠达咨询） www.peixun168.com；www.wonder168.com

课程时间：2023年4月21-22日上海    6月16-17日北京   9月22-23日苏州  

课程对象：销售管理者、大客户经理等

课程方式：采用互动式教学、案例分析、小组讨论、PK训练、游戏互动、角色扮演、情景模拟、实操演练

课程费用：4200元/人（包含：课程、讲义、午餐、茶点等费用）

联系方式：18826414993黄老师（微信同号）15821390638刘老师（微信同号）

注：本课程可为企业提供上门内训服务和咨询服务，欢迎来电咨询！

课程背景：

在商业领域中，随着企业销售规模的逐步扩大，会出现一个必然的现象——一小部分客户在你的销售业绩中占有非常大的份额，这部分客户对于企业生存发展起着至关重要的作用，在营销中的一条通行法则是“二八定律”即：20%的大客户能创造出80%的利润。“二八定律”不断被验证，大客户这块“肥肉”如何能真正拿下呢？面对竞争激烈的市场，面对强有力的对手，不仅是企业综合实力的较量，更是考验销售人员素养、技能、心态及智慧的综合比拼。那么如何针对这些客户特别是这种类型的潜在客户开展销售工作是一件十分重要的工作。

大客户的定位、开发和维护是销售管理者不能忽视的一个重要问题，开发大客户是营销规划中一个非常重要的组成部分。因此，如何建立与大客户之间的合作？分析大客户开发成功率、大客户的人员决策流程、大客户的流程控制等，帮助企业管理者和学员更清晰的、系统的梳理大客户的思维和行为，从而帮助他们在竞争的市场中赢得更多的大客户订单。

◆ 如何找到大客户?

◆ 为什么获取到了大客户的相关信息却连交谈机会都没有，怎么办？

◆ 为什么大客户总是那么难约？

◆ 好不容易与大客户见面了，为什么对我们产品（方案）不感兴趣？

◆ 大客户内部关系复杂，怎样才能建立良好的客户关系、抓住他们的心？

◆ 客情做了很多而客户与我们总是忽远忽近的，怎么办？

◆ 花了很长时间与精力跟进的一个大客户最终选择了竞争对手，问题在哪？

◆ 为什么有些销售人员经常会把一些大客户做成了小客户？

◆ 怎样才能更好的提升大客户的忠程度？

通过案例分析、工具使用及角色扮演，练习销售人员在大客户销售过程中的销售方法和流程，使销售人员思路更加清晰，解决不同销售阶段中出现的不同问题，快速找到解决方法，提升大客户的成交能力。

课程收益：

◆ 了解大客户的定义及分类

◆ 突破营销观念，创新营销新思路，可以更加快速定位大客户

◆ 了解产品优势，加强客户体验，专业产品（方案）呈现秒杀竞争对手，成功约见大客户

◆ 梳理客户买点，提升客户感受，营造获得客户好感的销售行为，轻松建立大客户关系

◆ 掌控客户心理，懂得销售技巧，精准获得大客户需求

◆ 解决营销难题，与大客户建立良好信任关系，提升营销业绩，提高销售团队做大客户的成单率，缩短大客户销售周期，建立长期战略合作

课程大纲：

第一讲：营销的本质及销售人员角色定位

一、营销的本质

1. 营销与销售的区别

2. 营销的整体概念

3. 什么是市场营销战略

案例分析：costco为什么深受顾客青睐

二、销售人员角色定位

1. 销售人员在企业的价值

2. 社会认知、自我认知、正面思维

互动模拟：作为销售人员你的定位是什么，该如何做？

三、超级销售人员的职业素养

1. 合格销售人员的品质和特征

2. 卓越销售人员品质和特征

3. 职业习惯和自律

4. 首因效应的意义

第二讲：大客户的定义评估

1. 大客户的标准

2. 大客户与普通客户的差别

3. 大客户销售的特点

4. 大客户的价值矩阵

5. 大客户的商机评估

1）可能带来的后续销售机会

2）对公司品牌和声誉的影响

3）对销售团队士气的影响

6. 大客户的风险评估

第三讲：超级销售如何进行大客户挖掘与分析

一、超级销售如何进行大客户挖掘

1. 锁定客户省时间

2. 目标客户寻找的常用六种方法

3. 目标客户分析及评估

二、发现大客户--客户资料的收集

1. 客户所在行业的基本情况

2. 客户的公司体制

3. 客户的组织架构

4. 客户的经营情况

5. 客户的财务支付情况

6. 客户的内部资料

7. 竞争对手(产品使用情况、满意度)

8. 客户近期采购计划

三、发现大客户--客户的筛选（是否有增长潜力）

1. 客户所在行业的增长状况

2. 客户所在的细分市场的总需求量增长速度

3. 客户在行业内的口碑

4. 客户在其所在主要细分市场里市场占有率的变化

5. 客户在财务支付上有无问题

案例分析：恒泰集团怎样进行大客户筛选剖析

四、了解大客户的基本需求

1. 客户对供货企业的要求

2. 客户对产品品牌品质的要求

3. 客户对供货期的要求

4. 客户价格的预算

5. 客户对结算的要求

五、大客户研究

1. 大客户的种类

2. 大客户的五种类型

六、超级销售如何进行大客户分析

1. 客户购买行为及六大影响因素分析

2. 客户的购买决策

1）认识大客户销售中的四种角色

a经济购买影响力

b应用购买影响力

c技术购买影响力

d教练

互动研讨：大客户人员构成是怎样的

2）四种角色对大客户销售的影响

a客户的影响力分析

b客户的参与度分析

c判断客户的支持程度

d大客户谁会说了“算”

案例研讨：不同客户角色的影响力

第四讲：如何进行大客户开发与沟通

一、超级销售如何进行大客户开发（大客户开发流程）

1. 大客户发展的5个阶段

2. 建立拜访计划

1）对负责不同事项的客户对象进行有计划的拜访

2）对不同的对象进行不同的画像

3. 关系的建立（找出教练）

1）对不同的对象画像进行进一步沟通

2）找出对象中的教练建立关系

现场互动：大客户在开发阶段的重点还有哪些分析

4. 拜访前准备

1）对公司及产品的了解

2）竞争对手信息了解

3）对客户信息的了解

4）拜访目标制定

5）六大销售法宝的准备

6）沟通中可能问题的准备

7）客户的约见

5. 初次拜访怎样获得客户好感

1）首因效应——良好的第一印象

2）开场三句定乾坤

6. 拜访中高效沟通的技巧

1）何为有效的沟通

2）沟通的定义、高效沟通的定义

3）卓越销售沟通的四种态度

4）五种不同沟通风格的了解与分析

5）如何避开沟通的雷区

6）进行高效沟通的技巧（八字法则）：倾听、回应、赞美、提问

a有效倾听的技巧

b提问的八种方式

工具：沟通风格小测更好的了解自己

7. 高频率的拜访

8. 提供技术支持、产品的使用及分析

9. 强化客户信任感

10. 销售建议书（支持、投入、服务与承诺内容）

二、大客户深层次需求挖掘与沟通成交

1. 了解大客户深层次需求---说服阶段（销售成功的关键）

1）什么是需求？为什么对方没需求？需求的五大层次？

2）怎样引导探寻客户的需求

a需求角度下客户的分类与沟通策略

b通过提问引导客户需求

分析讨论：客户更了解自己的需求还是我们更了解他的需求？为什么？

3）沟通中的情绪管理

4）沟通中的左右脑思维应用让你轻松拿下订单

2. 方案推荐---价值塑造（超级销售技巧展示）

思考分析：为什么我们把产品的好处说得很清楚，对方还是拒绝？

1）“价值”的理解及与价格的关系？

2）客户心中的价值等式

3）影响价值的三个关键因素

4）价值塑造的方式

a你能说出你产品的独特价值吗？

b提炼卖点——感知卖点——传播卖点

c价值塑造的时空角原理

d价值塑造的提问艺术

案例分析：某公司超级销售的成功之道

3. 向客户展现卓越服务团队

1）对客户的尊重

2）信用、产品与服务的品质

3）经验与熟练度

4）合作伙伴关系及信赖感

4. 向客户强化利益关系

5. 承诺与服务决心

6. 签订合约

1）成交的条件

2）不成交的原因

3）客户异议处理

4）解决方案

5）成交的策略

现场互动：请列出可能的未来大客户名单，应怎么做

第五讲：大客户关系管理的三个方面

一、利益

1. 与客户建立的最初关系--利益关系

2. 怎样更好的维系

二、情感

1. 企业与客户建立的相对稳定的关系

2. 情感建立的三个阶段

三、理念

1. 企业与客户基于长期合作而建立的客户关系

2. 导入有利于客户关系维系的双赢\竞合理念，帮助客户成长

3. 为客户提供额外的增值服务，提升其整体竞争力

现场讨论：您认为怎样才能帮助客户更好的成长？

讲师介绍：
邓波老师   营销管理实战专家

16年营销实战及管理经验

9年商业培训师经验

世界500强企业营销培训首席讲师

国际建材家居行业营销培训专业导师

国内著名实战派营销管理专家、企业教练

北京师范大学工商管理硕士

日产训（中国）MTP-TTT（6单元版）认证讲师

曾任：（500强）霍尼韦尔朗能电器（广东）有限公司 | 华北大区总监

曾任：（外企）TCL-罗格朗国际电工（惠州）有限公司 | 市场部经理、江西办事处总经理

曾任：昆明嘉和泵业有限公司 | 华中大区总监

擅长领域：销售团队管理、销售技巧、大客户营销、谈判技巧、工业品营销、经销商开发管理、渠道开发管理、营销策划、销售管理者技能提升等

邓波老师拥有国内企业、知名外企、世界500强不同企业的销售及营销与管理的工作背景，其25年的丰富工作经历中有16年营销实战及管理经验，9年商业培训师经验，曾任TCL罗格朗（外企）、霍尼韦尔（世界500强）高管，在TCL罗格朗工作期间所负责的区域业绩均位居公司前列，共计培养办事处总经理3名；策划多项大型活动和会议，如2006年美爵系列新品上市100多家媒体80多名商家参与，现场达成订单近2000万元。

老师在霍尼韦尔工作期间，所负责的区域成为公司唯一一个连续五年增长的区域，销量增长了300%以上，同时兼任公司的内训师，负责各地经销商的培训工作，进入培训行业以来已服务客户数千家，受众几万人，以销售技能、大客户营销、经销商开发管理、商务谈判、工业品营销、销售团队管理、导购技巧、营销策划、渠道开发管理等课程为主。被誉为最实战、最落地、最实用、最有亲和力、氛围最好的培训导师。
部分实战经验：

1.任职霍尼韦尔期间，参与公司销售计划及营销战略的制定，负责河南、河北、山西三省的业务，连续五年增长及完成率均排名全国第一，市场占有率提升了20%左右。
2. 任职TCL-罗格朗公司江西办事处总经理期间，2004年销量与去年同期相比增长350%，入职市场部经理期间，成功策划多项大型推广活动及组织大型会议，取得巨大的成效，如美爵新品在上海的发布会达成现场订单近2000多万元，在行业内引起了巨大反响。曾在一年多的时间里，实现销量同比增长220%，业绩名列公司前茅。

授课风格：

实战：课程内容的实战性，源于邓老师近二十年的营销及市场工作经验，源于现实高于现实。

实用：所有内容基于实际工作，学完即可用。

实操：课程采用互动+实操的方式，由浅入深，循循善诱，学完即可操作。

适度：结构严谨，松弛有度，紧扣主题，落地执行效果好。

实效：成功案例、图片赏析等情景互动，极大的提升实效性。

实趣：知识结构博学多闻，案例分析雅俗共赏，易学、有趣。
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