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                                      面向成长型企业的营销专家、管理专家

没有经过正规训练的销售，好比一辆漏油的汽车，大量损耗你看不见

销售是一场田径赛，想赢，起跑线不能输，职业化技能是关键！



大客户销售实战技能

课程收益

1、深度解剖客户需求，了解客户的购买心理

2、梳理大客户销售流程，提高大客户销售的行动效率

3、学会38项销售实战技能：话术和动作

4、掌握策略和方法，消除恐惧感，提高销售人员的激情

5、系统学习促成订单的营销手段，提高订单成功率

课程大纲

第一讲 大客户采购与销售分析

第二讲 大客户开发营销策略
第三讲 接近和跟踪目标人
第四讲 搞掂客户内部关键人物
第五讲 挖掘和引导客户需求
第六讲 促成大客户购买
第七讲 竞标策划  

	   第一讲 大客户采购与销售分析

共振型销售

    销售与客户互动的3种模式

    什么叫共振型销售

    销售共振图

案例分析：某集团企业采购一批电池（生产用）的运作过程……

大客户的“采购黑箱”剖析

大客户的采购流程图

新品采购的发起

新品采购的前期测试

新品采购的报批作业模式

影响新品采购的因素

新品采购决策顺位

分组讨论：新品采购中，客户的采购关键环节有哪些？销售的关键动作有哪些？
大客户销售流程
大客户销售之天龙8步

大客户销售突破口

培养客户关系的5个转折点
案例：因为看病帮忙，小任与黄经理的关系急剧升温……
第二讲 大客户开发营销策略
目标客户定位
目标客户群6要素
目标客户筛选3步法
定位目标客户操作方法

客户分级与动态管理
工具：定位目标客户的问题清单……

大客户开发策略
    适度散养，重点突破

    树立标杆，以点带面

    会议营销，借势跟进

    善用资源，渠道推广

    市场细分，客户联动

    案例：盛业公司在指纹认证产品方面的成功营销路径……
大客户的营销突破

    典型客户突破

区域、行业市场突破

品牌突破

第三讲 接近和跟踪目标人
工具：大客户销售进程表——客户基本信息的填写……

客户信息的收集
客户信息收集途径
分项信息关联搜索法
案例：借助分机规律，找到联系方式、目标人……
    接近客户的“3座大山”
    突破前台障碍

    识别客户内部角色

    明确目标人及其联系方式

案例分析：某医院采购UPS，发起人是谁？

初步接触客户的“3大件”

    消除“拒绝恐惧感”

清晰地介绍自己
    为下次沟通留下伏笔

案例：小高和客户苏经理第一次电话聊得挺好，第二次通话时，对方却不冷不热……

电话跟踪客户的“诱敌深入”法

连续跟踪的电话套路

跟踪客户的频率
回访客户的理由

电话跟踪的6步曲

强化客户记忆的“电击术”

现场演练：运用电话跟踪6步曲“拦截”客户时间点……

电话沟通9大技巧
案例：小马现场拜访工程部经理，最终战胜竞争对手，促成订单……

高效约见技巧

    约见的时机与理由

    高效约见的5种方法

讨论：初次与客户见面，客户提到竞争对手的优势，销售人员如何应对？
拜访礼仪与策略

拜访客户的5大任务

拜访礼仪

化解客户的挑战

工具：拜访客户的销售准备单、拜访客户的问题清单

抓住接待机会

    接待客户来访的7项注意

        如何在展会中抓住客户的“眼球”

第四讲 搞掂客户内部关键人物
工具：大客户销售进程表——客户关系信息的填写……

客户公关策略

梳理客户内部关系

    公关路线图

    搞掂关键人物的“三重门”

案例：孙总与王总是朋友，但是，他的业务员小蔡却没有搞掂测试部门……

培养客户的信任与好感

    建立信任的“小动作”

    培养好感的方法

    人际关系心理常识：人际吸引原则

案例：西门子软件出了问题，丁经理借机突破客户关系……

宴请：酒钱花在刀刃上

    宴请的时机

约请的注意事项

宴请礼仪

宴请中的谈资

    如何在酒宴上摸清对方的“隐私”

案例分享：邓科长接受宴请，晚上带来3个哥们……

送礼：送贵不如送对

错误的送礼方式

送礼5忌

超值赠礼的6个要点

分组讨论：黄总送了几十万的礼物，为什么要开980元的发票？
	帮忙：该出手时就出手

摆平“内部人”

    如何明确“内部人”的好处

    摆平“内部人”的双平衡

案例分享：梁总带小夏见了谭总，小夏跟进客户……

尽心编织关系网

关系网的潜规则

处理关系网的8大要点

仰攻“决策人物”的策略

转介绍关系处理策略

案例：某电力公司工会主席，是黄经理的远房亲戚，介绍其认识基建主任……

第五讲 挖掘和引导客户需求
工具：大客户销售进程表——客户需求信息的填写……

案例：搞死N个业务的3句套话……

大客户需求特征分析

    采购周期内的需求变化

    大客户的购买动因

    显性需求与隐性需求

大客户组织层面的多元需求

    需求信息链

需求指标强度

大客户采购过程中5个指标信息

案例：某公交公司采购一卡通，需求不确定导致小瞿劳而无功……

挖掘需求策略

询问需求的5个要诀

    找对沟通对象：直接责任人

在合适的时机询问需求

挖掘需求可利用4种现场
如何套取内部情报

案例分享：比较三个销售人员挖掘客户需求的方式……

挖掘需求的提问技巧

应对需求的3个层次

提问方法

询问需求的经典问题模式
    演练：针对你的产品，练习并总结挖掘客户需求的话术……
如何引导需求

    什么叫引导需求

    引导大客户需求的前提

    引导需求的话题激发

案例：某食品制造企业，小苏引导客户采购……

诊断大客户需求

    求证需求的方法

    诊断需求的5个反问

案例：四川某系统集成商有一个项目，我如何求证需求……

第六讲 促成大客户购买
工具：大客户销售进程表——促成动作的填写……
促成购买的两大原则

步步为营

里应外合

问题：面对客户内部反对者和竞争对手，如何推动客户购买？

寻找合作切入点

      什么叫合作切入点

      从哪里找合作切入点

案例：小龙为了销售一套设备，为客户帮忙采购卷尘滚筒……

判断购买信号

客户对外沟通的规律

什么是购买信号

    大客户购买的8类信号

案例：小张给某研究所打电话，对方没有通报姓名，即询问价格……

分析和阻击竞争对手

    分析竞争对手动态
阻击竞争对手的5种方法

案例：客户来京考察，我如何与竞争对手斗法……

排除客户内部反对意见

客户反对意见的表现

反对意见的根源

    处理反对意见的沟通对策

案例：IBM的客户经理小何临危受命，争取成功某省电信运营商的订单……

推动客户购买的“5种武器”

    以标杆客户带动购买
组织技术（学术）交流会
邀请商务考察
提议少量购买
坚持到客户掉眼泪
促成订单的五大里程碑

第七讲 竞标策划

工具：判断竞争成功的评价系统……

大客户招标操作流程
    招标的前期准备

    自主招标和委托招标

    标书制作

    发出招标公告

    投标和评标

    二次谈判

案例：小高的两次投标……

销售的跟进策略

客户酝酿阶段介入

可行性研究阶段介入

规划设计阶段介入

招标阶段介入

如何公关外部专家评委
案例：某IT公司搞掂内线，提前和各分公司技术部主任打招呼……

竞标成功的关键动作

    技术指标的选择与嵌入

    3类关键角色的公关

    投标书制作、封装和提交




主讲老师：王浩

21年实战经验，从基层做到执行总裁，带过11只不同类型的团队

2000多个原创实战案例、350场次公开课、企业内训经验

曾任：政府官员、天龙汽车贸易公司总经理、远东科技市场总监、摩托罗拉政府项目销售总监、翰林汇事业部总经理、智博科技执行总裁、营销公社首席专家。

《驱动力》、《精益营销》作者；精益营销训练创始人；人保部《经营管理师》《营销师》首席讲师；清华总裁班、北大总裁班客座教授；用友商学院、聚成、时代光华特聘讲师、特聘讲师；《中外管理》、《当代经理人》等媒体特约撰稿人

天津商业大学管理工程学士、新加坡瑞勃学院MBA、天大组织行为学博士
联系方式

全国热线：4000-125-018 

座机：010-62719327 

杜主任 手机 13121135903

传真：010-51413865

培训需求调查表
	企业基本情况

	企业性质（选择  ）
	A.独资 B.合资 C.国营 D.集体 E.民营 F.股份 G.其它  

	企业所属国家
	

	企业所属行业
	

	主营产品或服务
	

	企业员工人数
	

	企业名称/网址
	

	企业详细地址
	

	邮编
	

	联系方式
	联系人
	电话
	传真
	E-mail

	客户方
	
	
	
	

	企业受训人员整体情况

	受训者所在部门
	

	主要工作职责描述
	

	受训者职位级别
	
	
	 
	 

	培训人数
	
	
	 
	 

	受训者学历层次
	
	
	 
	 

	年龄分布
	

	平均工龄
	


	企业培训需求描述

	培训日期、时间
	

	培训地点
	

	培训人数
	

	培训主题
	

	培训内容
	

	现状需改善问题

及其影响（写详细一点）
	

	培训目的（主要是领导的培训意图，和员工启动什么样的培训效果）
	

	要求讲授语言

（选择 　）
	A国语      B粤语      C英语      D其它      （请注明）

	备注
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