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大客户营销策略与实战技巧

张鲁宁

【主办单位】山东立正企业管理咨询有限公司

【报名热线】0531-82971531  13969083947（微信同号）

【开课时间】2021年8月20-21日 青岛
【培训对象】销售人员、销售经理以及其它以大客户销售为主的销售人员
【课程费用】RMB 5800元（ 包含：培训费、教材、午餐、茶点、发票）

【企业内训】此课程可以邀请我们的培训师到企业开展内训服务，欢迎来电咨询
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课程概要：

在当今激烈的商战中，销售人员好比是“士兵”，直接影响到企业的安危。未经专业培训的销售人员做销售，就如同未经训练的士兵在打仗一样可怕。其根本原因就在于营销人员缺乏专业的训练，不懂得如何运用专业销售技巧去有效提升销售绩效。
虽然大多数企业意识到加强销售技巧培训的重要性，但许多培训空谈理论居多，实用的方法难找，令本来很重视这方面培训的企业开始犹豫彷徨……每个阶段销售人员在想什么、做什么、问题在哪里，将教练式的带兵方式运用到培训中，手把手教会学员如何运用销售技巧。其培训细化到每一句话怎么说都传达到位的程度，使得课程突显系统性、创新性、实战性、可操性。
课程大纲：

开篇：大客户营销思考与路径

攻略方向：为什么大客户销售这么复杂，我行走江湖多年现在总失手？有没有一条完整路径，让我安心上路？究竟谁是我们真正的大客户？典型大客户具备哪些普遍性特征？传统的销售三板斧：“吃、玩、送”是否还那么有效呢?大客户销售的主要工作是什么？
1、 从江湖型销售向专业营销转变

2、 营销冰山揭示大客户销售真相

3、 大客户的购买过程阶段特征
1、 低价格就是客户最想要的吗？

2、 需求、成本、价值和风险客户更关注什么？

4、 如何用标杆客户影响你的客户购买欲望

5、 千万不要用快消品动作来做工业品大客户
6、 先交朋友，再做生意---打开客户心门

7、 掌握完整大客户营销地图---取得真经

第一讲、销售线索收集与客户评估
攻略方向：巧妇难为无米之炊，潜在客户是订单的原料。那么应该如何定义潜在客户？如何获取客户线索？如何在区域市场内建立自己的信息网络？为什么勤奋的在市场上奔波，却没有好的结果？为什么感觉客户很多就是抓不住？ 

1、 销售量化指标让你的拜访一目了然

2、 一网打尽你的客户资源

3、 评估客户的基本MAN原则
4、 MAN原则的具体对待
5、 销售机会及成交时间来对目标客户进行分类
6、 评估目标客户你心里要有杆秤——关键指标一票否决

7、 对开发对象是否值得往下走进行确认
集体分享：本行业有效客户信息收集的N种方法

销售工具：潜在客户评估表
第二讲、大客户开发关键人分析

攻略方向：为什么大客户渗透感觉是蒙着眼睛深入敌后，感觉孤立无援？为什么客户关系建立了，关键时刻却帮不上忙？为什么和客户介绍完公司产品就没啥聊的？知己知彼，百战不殆。在大客户销售初期，我们应该尽快的寻找教练，并在教练的指引下对客户的采购组织进行全面、细致的分析，并尽快了解客户的三个层面的需求（显性需求、隐性需求、深藏需求），确定关键决策人。
一、大客户有效开发渗透步骤

第一步：摸清客户底牌，内线助我成功

1、 寻找客户内线的基本条件

2、 内线开发不止是在客户内部

3、 保护好你的内线，让内线乐意帮助你

4、 防范竞争对手的内线

第二步：全面了解客户内部状况

1、 客户内部信息收集与资料提供

2、 防范销售雷区，七个区域有雷

第三步：对组织架构分析和关系人排序

1、 客户的管理层次分析
2、 客户采购组织构架与决策链分析
3、 画出客户企业的组织架构图

4、 接近高层的方法

5、 在客户组织中不要营造过多底层关系

6、 决策成交的四类影响者

a) EB：（Economic Buyer）经济购买影响者
b) TB（Technical Buyer）技术购买影响者
c) UB (User Buyer) 使用购买影响者
d) Coach 教练
7、 四类影响者的关注点

8、 大客户销售中客户的四类反应模式

9、 如何防止被客户“忽悠”？

10、 采购小组成员性格知彼知己的分析
a) 完美性、力量型、活泼型、和平型四大性格特点解析

b) 实战中遇到这些采购人如何应对

c) 雅俗共赏能力你要具备

第四步：销售机会的把握
1、 对你的销售切入点进行五个评估

2、 销售人员要一网打尽客户必须自检五组问题

3、 掌握客户采购小组在各采购阶段的主要业务分工

案例分析：自动化设备销售（江湖型销售大战江湖）

销售工具：客户访问记录表

第三讲、销售从信任开始

攻略方向：为什么和陌生客户打交道那么难？为什么拜访客户很紧张？人家拜访客户侃侃而谈我却无话说，应该说点啥？为什么客户一听我是销售人员立刻就自我防卫？怎么让客户接受喜欢我？为什么讲了那么多客户根本不听？

1、 销售拜访前四个周密准备

1. 心理准备

2. 形象准备

3. 资讯准备

4. 装备装备

二、建立信任从第一次开始

1、万事开头难—留下愉快印象30秒四步开场

2、建立信任创建友好人际关系路线图

a) 寒暄打招呼——礼貌周到暖人心

b) 超级赞美不留痕迹——天下第一拍

c) 达成共识——先交朋友后做生意

d) 培养共同爱好——高山流水遇知音

e) 价值观趋同——建立忠诚的革命友谊

3、销售拜访中容易忽略的八个致命问题

现场演练：开场白与拜访训练

销售工具：五个情景开场白话术

第四讲、准确分析挖掘客户需求

攻略方向：为什么说了那么多客户就是不买？客户怎么总是嘴上说和心里想的不一样？为什么总是不能在一开始就抓住客户的核心需求？为什么每次拜访结束后总是心里没底的感觉？如何才能做到高效拜访？为什么每次拜访总是被客户牵着鼻子走？怎么了解客户的需求，进而发现问题找到切入点？不同类型的客户怎么应对？

1、 销售不是说话而是对话，句号变问号。

2、 不了解需求就销售带来四个最糟糕表现

1. 销售不是向客户放“机关枪”——不专业

2. 客户很容易拒绝你的销售——不理性

3. 不明客户意图就口若悬河——不了解

4. 对公司品牌形象有影响——不大气

三、听和问是探明客户需求技巧两大法宝

1. 听的四层能力和三大技巧

2. 客户的需求深度分析（需求冰山）

3. 客户需求背后的需求（隐含需求与明确需求）

4. 把握客户需求心理变化

5. 需求是问出来的

四、顾问式销售最核心的SPIN技术

1. 背景问题——了解既有现况

2. 难点问题——发现潜在问题

3. 难点问题——揭示负面影响

4. 价值问题——关注方案回报

五、不要把SPIN技术看作公式，他是和客户谈话的路径图     

六、五种常见客户类型分析及应对方法

现场演练：根据企业实际销售做SPIN提问练习（现场导出学习成果）

销售工具：SPIN技术提问模板

   模拟演练：把马掌钉卖给拿破仑

第五讲、产品塑造和价值传播
攻略方向：为什么大客户销售不只是介绍产品？为什么我介绍了产品很多优点，但依然打动不了客户？为什么形容销售人员就像一本活的说明书？公司产品的卖点都是技术部门做的，公司也总培训产品知识，但销售人员在销售时还是说不清？

一、如何让你的产品更有吸引力——产品价值塑造路线图
   二、客户在买之前都有这5个困惑 

1. 三、特点|优点|利益(FAB)对销售的影响

2. F代表特征（Features）

3. A代表优点（Advantages）

4. B代表利益（Benefits ）

5. E代表证据（Evidence） 
 四、把产品的功能转化为买主的利益

五、如何联结产品与顾客的需求

六、介绍产品时的注意事项
现场演练：运用FABE法则做卖点提炼

销售工具：FABE运用模式

第六讲、处理客户抗拒点及异议
攻略方向：为什么客户总会有不同意见？客户提出质疑如何应对？为什么价格拉锯战中受伤的总是销售人员？为什么销售人员一让再让，客户反而更来劲了？怎样才能赚到还要让客户感到满意？

1、 客户产生异议主要根源来自四个方面原因

1. 客户方面原因

2. 产品方面原因

3. 销售人员原因

4. 企业方面原因

2、 先处理心情，再处理事情的处理异议原则

3、 有效处理客户异议的十个方法

4、 练就火眼金睛——辨别真假价格异议

5、 销售人员注意不要轻易掉入“价格陷阱”
6、 你要让价格异议中的让步是对等起来

7、 针对价格异议处理九个小花招

8、 提高处理异议的巧实力

现场演练：销售异议处理话术训练

销售工具：异议处理流程

第七讲、胆成交主动成交勇夺单

攻略方向：为什么签单的时机总把握不好？为什么时机已经成熟了，可是客户还犹豫签单？如何调动客户的购买情绪，从理性购买到感性决定？

1、 临门一脚你要稳、准、狠、快——成交基本策略

2、 瞬间捕捉客户的成交意图——发出成交信号

1、 语言信号

2、 表情信号

3、 动作信号

3、 成交时机出现后的“四不要”

4、 常用八大成交方法助力成交
5、 调动客户的购买情绪——一剑封喉秘籍

6、 成交后必须做的三个销售动作

7、  客户转介绍成本低效果好——趁热打铁遍撒网扩大朋友圈

1. 成交后要求客户转介绍 
2. 让客户转介绍的前提
3. 转介绍的注意要点

现场演练：成交动作训练

结束篇：销售人员的自身修炼——做一名优秀的营销专家

攻略方向：销售人员的职业化要求越来也高，江湖型，野路子的销售模式，越来越没有市场。“问渠哪得清如许，唯有源头活水来“，销售人员要不断学习成长自己，才能生机勃勃，充满激情。

一、 成功销售人员应掌握的知识——谈笑间障碍灰飞烟灭

二 、职业化销售人员的四大关键——销售心态比任何技巧都重要

三、 销售人员永远保持充电的状态——茶能醉我何必酒，书能香我勿需花    

四、 销售人的自我发展定位——做解决问题的终极者

讲师介绍                                                                 

张鲁宁老师

· 实战企业首席营销培训师                        
· 国家认证高级培训师                          
· 山东立正高级顾问师

· 中国培训联盟特聘销售主讲讲师            
· 中国工信部评选2010-2011年度百强讲师
【实战经验】
曾在世界500强大型工程机械跨国企业工作18年；历任销售代表、区域经理、销售经理、销售总监等职，有丰富的销售经验、销售管理经验和销售辅导经验。

有效结合多种训练方式着重实战，把案例与实战巧妙融合。睿智、幽默、寓教于理、深入浅出。内容活泼，启发性强。

获得2014年由中国人力资源部，中国培训杂志社主办 “我是好讲师”大赛的最高荣誉TOP30强。
【授课经历】
中国电信、龙工、斗山工程机械、中国人保财险、太平洋财险、美孚润滑油、氨纶（泰和新材）、513航空、中国空间技术研究院、德邦科技、潍柴集团、百瑞机械、永弘机械、普堃液压、廊坊设计院、LS农机、冀东水泥、京鲁渔业、中鲁渔业、青岛福田博宁、恒天动力、乐天家居、远传广告、南京盛唐、重庆玄宇、山东高速、华隆机械、顺达聚氨酯、鑫亚集团、海普制盖、益海粮油、民和牧业、万华建材、扬州亚星、三角轮胎、蓬泰集团、南车集团、山东铝业、强信机械、哈尔滨东联、河北厦工宁夏凯晨电器集团等众多知名企业近500家。
【主讲课程】
《工业品大客户销售策略和技巧》《经销商开发与管控能力提升（工业品）》

《工业品大客户销售礼仪与自我修炼》《服务智胜-工业品大客户的服务营销》

《工业品大客户销售策略与客户维护》

视频链接：
销售定位把握策略：https://v.youku.com/v_show/id_XMzcwMTY2MTc4MA==.html?spm=a2h3j.8428770.3416059.1   

现场模拟拜访客户：
https://v.youku.com/v_show/id_XMzcwMTYzODA4OA==.html?spm=a2h3j.8428770.3416059.1  
营销观念的发展：https://v.youku.com/v_show/id_XMzcwMTYyMzU3Mg==.html?spm=a2h3j.8428770.3416059.1                    
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