
全维度大客户营销  课程大纲
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营销，是企业生产、经营当中最重要的一环。无论您的产品设计的再好、生产的工艺再精良、不能让客户实现购买，都是在做无用功。
而大客户营销，更是一项非常复杂的系统工程。它面对的是不同的部门、不同系统的人，要把这些不同系统的人、不同的利益结合在一起，达成一个统一的、各个部门都认可的结果，就需要我们运用不同的方法、策略，从建议者、使用者、参与购买者、协商谈判者、再到招投标各个阶段，说服决策者，其中从认识到建立关系、推销到结成同盟，都需要步骤和方法。
本课程就是训练我们的学员了解大客户营销的基本逻辑，全维度拆解每一个营销策略的环节、步骤，使学员充分理解大客户购买的阶段和决策过程，因应客户购买心理和步骤采取相应策略，提高我们等成功率，并节约我们的营销时间，帮助我们的企业和个人，创造更大的价值。
[image: ]学员学完本课程之后，应能---
1. 能够了解大客户营销的基本逻辑；
2. 明白理解大客户各个部门对营销的影响；
3. 能够理解大客户的购买心理与决策过程；
4. 能够明白因应不同部门购买心理与决策过程采用不同销售策略；
5. 能够掌握影响大客户购买的步骤与方法；
6. 提升大客户营销效率；
7. 建立系统化大客户营销思维、管控大客户营销行为。
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基层、中层、高层营销人员
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视频案例教学、互动教学，多元学习，角色扮演，案例分析、工作实例应用。
[image: ]
课堂学习：2天
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1. 课程深入浅出、重实用性与操作性、学员参与度高，学习轻松愉快。
2. 透过专业性的教学架构与讲师深厚经验，对沟通实际状况进行解析。
3. 课程设计使学员即学即用，行为转移效果明显。
4. 讲求实务个案的导入，以进行分析与研究，理论与实务能充分结合。
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	大纲
	培训方法

	1、 大客户销售流程分析
1、寻找潜在客户、筛选目标客户； 
2、拜访前进行客户信息收集、客户分折、准备相关资料；
3、拜访中给客户递资料、介绍公司品牌以及产品、并与客户建
立良好的关系  
4、推进客户资审入库、参与投标；
5、了解需求以及痛点和竞争状况；
6、有针对性的做产品推送、客户选中模式以及产品类型后做计
划、进行交流；
7、客户接受样板后根据样板产品以及项目大小再详细报价、谈
付款方式、处理异议；
8、沟通合作模式以及方案—敲定合作方案以及价格—敲定合同；
9、下订单、跟进生产及出货流程、出货；
10、客户施工中产品效果反馈（进行技术交底）、进行项目跟踪
服务；
11、收款及相关资料签定和跟进；
12、回访客户满意度、保持与客户互动联系（未中标推进下年度
招标合作；
13、要求客户转介绍。
	讲授
案例分析
视频案例分析
问与答
实务演练

	第一维度:解读客户与大客户发展规划与需求
一、解读目标企业客户布局与方法
1、客户发展战略的解读是做好大客户攻坚的前提
*客户发展战略与布局决定了基本需求和购买环境
2、客户行业变化与趋势分析
3、客户信息收集
4、客户信息收集方法
5、如何进行客户筛选
6、确定重要目标客户群
7、让客户意识到和我们公司合作对他们的重要性（机会）
二、解读客户组织架构与采购流程
1、剖析关键客户职位大关注和压力点
2、了解关键客户在未来项目环境中大压力与挑战
3、在业务演进中发掘客户机会点与需求点
三、客户资金预算与管控风险
四、客户与供应商关系分析
五、营销策略制定的角度与分析
	讲授
案例分析
视频案例分析
问与答
情景演练

	第二维度：客户关系拓展的目标与策略
  一、客户关系的五个台阶
1、拜访前明确目标；
2、拜访前的准备；
3、准备好接近的开场白；
4、第一次拜访的要点；
  二、客户关系的六个评估标准和5个关系层级；
  三、客户关系的拓展方法；
    1、获得客户好感的方法；
    2、建立信任的方法；
	讲授
案例分析
视频案例分析
问与答
情景演练

	第三维度：培养关键客户；
1、参与者角色；
2、关键客户作用与影响；
3、关键客户性格分析与沟通交流风格；
4、关键客户应对策略；
	讲授
案例分析
视频案例分析
问与答
情景演练

	第四维度：商务沟通与锁定客户承诺技巧
1、 如何说服客户让客户接受；
*产品；
*服务；
*机会
2、如何与客户沟通、怎么谈；
3、客户需求的三个层次；
4、确认客户需求的方法；
5、引导客户真实需求；
6、如何做产品介绍；
7、说服客户的方法；
8、如何找客户痛点；
9、提供解决方案；
10、以客户为中心进行销售
	讲授
案例分析
视频案例分析
问与答
情景演练

	第五维度：竞争分析与瞄准竞争对手
1、分析自己、公司、产品；
2、分析对方；
3、分析可行性；
4、订立沟通谈判原则：
    5、组织销售团队；
6、练习、预演
	讲授
案例分析
视频案例分析
问与答
情景演练

	第六维度：差异化方案制定与价值呈现
1、同质化竞争情况下客户为什么选择你？
2、通过服务让客户看到不同；
3、什么是服务？
4、独特客户服务价格分析；
5、方案介绍方法；
6、客户需求的投资回报分析；
7、基于价值的销售建议书；
	讲授
案例分析
视频案例分析
问与答
情景演练

	第七维度：影响客户对供应商的选择
 *客户决策过程和时间架构分析；
  *部门决策条件
  *部门决策时间要素与影响
	讲授
案例分析
视频案例分析
问与答
情景演练

	第八维度：商务谈判与异议处理
1、进入商务谈判的关键点；
2、谈判要素与优先顺序；
3、客户侧重点分析；
4、客户为什么愿意与你成交
5、客户异议的处理方法
	讲授
案例分析
视频案例分析
问与答
情景演练
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