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大客户营销实战策略
课程费用：4800元/人（包含课程资料、学习费、茶歇等，可统一安排午餐：30元/人/餐）
举办单位：深圳市中企智汇企业管理咨询有限公司
课程地点：深圳
课程时间：6月21-22日
[课程背景] 
在百年未有之大变局的当下，商业模式与规则已悄然发生变化，市场竞争更加残酷，怎样蓄势、借势，弯道超车？
市场瞬息万变，机会的窗口期通常很短，我们怎样紧贴行业风口，积极拥抱变化，促进企业升级转型，赋能新业务，打造新的增长极？
曾几何时，公司曾经缔造过无数个辉煌，在互联网浪潮下，很多新兴企业后来居上，疯狂蚕食你的市场，坐以待毙还是绝地反击？明明在研发、产能都能跟得上的情况下，营销为何找不到突破口？
“站在巨人的肩膀上，即使一小步也是一大步”，对，你需要大客户，需要战略型大客户。可战略型大客户是块肥肉，多少竞争对手虎视眈眈？怎样在竞争中以弱胜强，以小博大？
可在大客户实际销售过程中，你是否存在这样的困惑：
项目周期长-跟进了很长时间，方案修改了无数次，最后事与愿违？
竞争对手动向不明-项目没全面分析情况下，求单心切，匆忙报价，暴露了底牌？
沟通渠道单一-技术线、商务线、关系线未全面展开，项目迟迟无法突破？
信息不畅-项目进入时间太晚，主导权难以掌握，不知道如何翻盘？
掉以轻心-风平浪静的背后，实则暗流涌动，煮熟的鸭子为何飞了？
本课程结合老师18年的实战经历，结合“经典大客户营销案例”进行递进式分享，在“道”、“局”、“术”国学智慧的框架下，全方位分解，策略性进攻，立体式突破，最后达成成交。
课程内容从营销战略思维出发，深入浅出，通俗易懂，侧重实战，即学即用。
适用对象：总经理、销售总监、销售经理、销售主管及销售精英
授课方式：采用互动式教学、案例分析、小组讨论、PK训练、游戏互动；
授课时间：1天/6小时
[课程收获] 
· 真实、极端营销案例再现，开启大客户营销思维；
· 还原营销场景，体验式学习，8分钟一个互动，全程无尿点；
· 课程实战到底，没有多余的废话，转化成生产力；





课程大纲

第一讲：蓄势待发-大客户开发前期准备与布局
【问题分析】：当企业进入快速成长期，公司将面向更高端的客户群体。你是否会突然发现，传统的销售方式（单枪匹马、吃喝玩乐、灰色营销等）越来越不管用，甚至无所适从？大客户都有成熟的流程体系，我们是否组建点对点、面对面的营销组织？
1、锁定你的目标客户
1）全球知名型
2）集团多元型
  3）行业纵深型
  4）区域深耕型
  5）飞速发展型
2、公司实力与目标客户的匹配度分析
1）资金实力分析
  2）技术实力分析
  3）专利实力分析
  4）售后实力分析
  5）社会资源实力分析
  6）未来成长业务分析
[bookmark: _Hlk122771349]3、大客户公司信息收集与分析
  1）客户公司的三到五年规划
  2）客户公司年度经营目标
  3）客户公司创新管理能力
  4）客户公司经营发展情况
  5）客户公司的账务状况
6） 客户公司的组织架构变化
4、找准我们切入的机会点
1）我们优势与客户的发展有无契合点？
  2）我们的解决方案能否弥补客户的痛点?
· 案例：华为云如何挖走的阿里云的大客户（得到）？
  3）我们的技术领先竞争对手？
  4）竞争对手犯错了
  5）竞争对手的支持者离开了
第二讲：商务公关-大客户深度接触与关系突破
【问题分析】：这个世界上总有那么一部分人，第一次见面就产生磁场，被他的魅力所折服。那么在营销活动中，如果具备这样一种能量，定能起到事半功倍的效果。怎样做一个让人舒服的人，让别人愿意帮你，愿意给你机会？
1、商务沟通能力训练
  1）怎样把话说到客户心里去？
  2）怎样转变客户的观念？
  3）怎样发现客户的兴趣点与快乐点，“投其所好”建立磁场？
  4）怎样根据客户的办公环境、衣着打扮、言行举止、表情动作识别客户性格？
  5）怎样让客户亏欠你，从而愿意帮你？
  6）怎样让快速建立客户的信任并逐渐走向依赖？
· [bookmark: _Hlk122772150]演练：如何通过问话转变客户的观念？
2、投其所好-不同性格客户的公关策略
1） 强势而直接的领导如何突破？
2） 理性而直接的领导有何对策？
3） 感性而直接的领导怎样同频？
4） 平和而间接的领导何以通关？
· 演练：不同性格的通关策略
3、个人需求痛点识别与解决之道
1）冰山之上的叫显性需要，冰山之下才是隐性需求
  2）不同年龄、不同职务、不同家庭背景的隐性需求分析
  3）客户痛点需求4点反问：
· 验证痛点需求的真实性？
· 对客户深远影响与独特价值是什么？
· 盘点身边的资源，能否帮助他？帮助他的成本有多高？
· 是否有政治风险或其他风险，能否在掌握范围内？
· 案例：某知名企业老总的痛点识别，成功帮其解决后拿下千万订单
      4、公司需求挖掘与方案匹配
1）技术方案呈现
  2）独特专利展示
  3）先进工艺介绍
  4）特殊材料等
第三讲：客户分析-大客户需求挖掘与方案匹配
【问题分析】：客户在想什么，你是否清楚？如何让客户说出他的需求，匹配合适的解决方案？
如何引出问题，并扩大问题，让客户自己说服自己？如何通过讲述成功案例来建立信任，化解客户异议？
1、三种不同类型的客户
1） 空白型客户
2） 模糊型客户
3） 清晰型客户
· 判断题：请对空白、隐性、显性需求进行判断
2、需求挖掘—SPIN模型训练
1） 背景问题（S）
2） 难点问题（P）
3） 暗示问题（I）
4） 需求-效益问题（N）
· 练习：结合公司产品，根据SPIN模型设计销售话术
3、如何向客户介绍产品？
1） 配合客户的需求价值观
2） 让客户参与
3） 不贬低竞争对手
4） 用我们产品的三点优势与竞争对手的弱点相比
5） 独点卖点
· [bookmark: _Hlk122458571]工具：介绍产品的FABE法则
4、如何解除客户异议？
1）六大抗拒点
· 价格
· 功能（效）
· 售后服务
· 竞品
· 保证或保障系统
· 未得利益者反对
2）解除客户异议的策略
· 怀疑-应对策略
· 误解-把误解转化成需求
· 缺点-引导转移到我方优势之上
[bookmark: _Hlk122433411]5、如何识别成交信号？
1）之前不同意的条件让步了
2）同意项目向前推进
3）同意引荐上司或关联部门参与
4）同意召开产品/方案说明会
6、解决方案-呈现模板
1）解决客户的具体问题
2）我们提供的哪些方案？
3）客户对我们的承诺
4）衡量的关键指标
· 工具：解决方案书写模板
第四讲：销售流程-大客户销售进程管理
【问题分析】：规模客户企业都有采购流程，我们是否有对应的销售组织？从线索到回款，从关系建立到多点突破是否有流程指引？本章以世界100强企业销售体系为范本，结合中国式销售特色进行分享。
· 练习：不同企业性质客户的画像
1、销售线索管理
1）热线索-客户在准备
2）温线索-客户在评估
3）冷线索-客户在构思
2、销售机会把握
    1）客户承诺
    2）客户意向
    3）未知状态
· 研讨：如何精准做好销售预测？
[bookmark: _Hlk107926152]3、大客户销售流程体系
[bookmark: _Hlk107926299][bookmark: _Hlk107926443]3.1大客户销售进程
1）发现商机
2）初步接触
   3）商机验证
   4）需求挖掘
   5）商务公关
   6）撰写解决方案
   7）递交方案/测试通过
   8）入围供应商
   9）差异化竞争
  10）签约实施
3.2标识项目进度
3.3确定里程碑
[bookmark: _Hlk122510893]3.4定义里程碑成功标准
3.5任务清单
3.6每一项具体工作内容描述
第五讲：客户开发-大客户营销策略地图
【问题分析】：煮熟的鸭子为何飞了？当初拍胸脯保证项目没问题的干系人关键时刻怎么没有声音？评审环节为何加分项、特殊项总是无缘或得分较少？归根到底还是客户内部的权力结构没有效识别，未得利益者被冷落，关键人物关系没有突破等因素造成。
1、大客户内部采购/评审小组的5种人物
        1）决策者-董事长/总经理/总指挥
        2）使用者-生产、施工部门、维修部门
· 案例：精准出击：从使用者为突破口成功拿下环保设备改造订单
        3）价格把关者-采购、财务部门
        4）技术专家-研发、质检部门
        5）客户内部教练-影响项目走势的人
· 案例：掉以轻心：某设备企业以8万元之差竞标错失1000万订单
2、大客户采购组织权力分析与力量结盟
        1）发展支持者-铁杆
        2）拉拢中立者-转变态度，倾向支持
        3）对立者-设法让其沉默
        4）宿敌-做局，丧失话语权
        5）教练-扩大影响力
3、大客户开发的三线突破策略
1）商务线突破策略
        2）技术线突破策略
3）高层关系线突破策略
4、大客户开发四大雷区
  1）误把技术专家当决策者
        2）了解信息片面，不了解整体购买倾向
        3）竞争对手动向不清楚，就侃侃而谈
        4）不了解客户决策流程，不清楚项目进展情况
5、扭转乾坤-让大势渐去的项目重新翻盘
1）看看还有哪些权力人物没有介入，能否重建规则？
        2）内部未得利益人物，对项目是否存在不满，还有哪些力量可以结盟？
        3）用什么极具杀伤力的理由来暂停项目？
        4）谁先发难？谁火上浇油
· 案例：某企业在竞争对手与客户签约前夕，向局长攻关，打破权力结构， 
最终成功翻盘
第六讲：客情关系-大客户关系管理与维护
【问题分析】：如何挖掘存量客户，做好客户关系管理？如何提升关系级别，提高客户采购占比？如何培养客户的忠诚度，从信赖走向依赖？
1、客户关系级别
1）供应商之一
2）首选供应商
3）业务顾问
4）战略合作伙伴
2、客户关系管理地图
        1）认识客户
        2）客户调研
        3）数据库建立
        4）懂客户（预知需求，快人一步）
5）为客户创造价值
· 案例：某知名设计师与他的顶尖级客户关系管理
3、三级客户关系管理
   1）组织层关系
   2）业务层关系
   3）操作层关系
4、客户期望值管理
1）期望值管理公式
2) 客户流失预警与重拾管理（生命周期管理）






赵阳老师  实战营销解题专家
· [image: ]主要背景：
· [bookmark: _Hlk530671366]暨南大学MBA
· 18年大客户营销专家
· 10年外贸团队管理专家
· 商务谈判专家
· 高级营销咨询师
· PTT国际职业认证讲师
· 国家高级企业培训师
· 多家企业战略营销顾问
曾任：珠海某电子（联合创造始人）    总经理（主导搭建5个海外办事处）
曾任：西门子（世界500强）         中华区大区营销总（CMO）
曾任：欧普照明（上市企业）          渠道总监
曾任：深圳大族激光（上市企业）      销售工程师
· 实战经历：
市场营销、人力资源管理双学士，工商企业管理硕士。十余年来，用“人力资源思维管理团队，用营销思维开拓市场”，既能不断突破管理瓶颈，又能随时迎接风云变幻的市场。
18年大型跨国企业、上市企业销售岗位历练，一位从市场一线成长起来的实战营销专家。11年创业经历，从“0”开始，从内贸到外贸，曾主导外贸团队搭建，业务遍布全球，着手建立欧洲办事处、美洲办事处、澳洲办事处、中东办事处及亚太办事处。
10年市场营销授课经历，近1000场分享，内容丰富、案例新颖，授课过程没有多余的废话，全程实战，从方向到方法，从技巧到动作分解，纯干货分享，今天学明天用。
曾先后为数百家企业进行战略营销咨询和授课，得到广泛好评和高度认可。
聚焦研究市场营销与团队管理18年，一直倡导“在战争中学习战争”，信奉“大道至简”，认为营销就是“水到渠成”的事，所以特别注重课程结构的体系化、演讲内容的逻辑化、传授风格的幽默化、实战工具的效果化，被社会各界誉为“最落地最具价值的课程。”
· 版权课程：
[image: C:\Users\xufei\Desktop\赵阳谈判证书.jpg赵阳谈判证书][image: C:\Users\xufei\Desktop\赵阳战略营销证书.jpg赵阳战略营销证书]





· [bookmark: _Hlk123119325]课程设计：
· 20%理论+50%实战+30%训战演练；
· 每8分钟必有互动，每15分钟必让学员深度参与，每60分钟必有方案输出。
· 授课风格（课程效果三大指标）：
· 存在感-让学员全员参与，用大量亲身经历案例，以事实支撑观点；
· 欢乐感-讲授风趣幽默，课堂气氛活跃，在“玩中学习，学习中玩”，课程发人深省；
· 获得感-将理论结合实际，深入浅出，纯干货分享，注重落地，将知识转化为生产力。
· 课程效果：
· 实战：注重销售节点控制，精确到每一个销售动作；
· 实效：亲身案例，现身说法，规避掉坑，少走弯路；
· 实用：还原业务场景，把销售中遇到的问题带到课程上解决。
· 主讲课程：
· 营销战略类
· 《战略营销》
· 《价值营销》
· 《商业洞察力与市场分析》
· 营销策略类
· 《商务谈判》
· 《渠道开发与区域市场管理》
· 《应收帐款管理与催款策略》
· 《关键客户关系管理与深度营销》
· 《政企客户关系构建与营销策略》
· 《市场洞察与大客户销售进程管理》
· 营销技巧类
· 《狼性营销》
· 《工业品销售》
· 《销售冠军实战训练营》
· 《营销心理学与商务沟通》
· 《营销心理学与门店销售技巧》
· 《以客户为中心的顾问式营销训练》
· 营销管理类
· 《自我驱动 巅峰成长》
· 《从业务精英到管理高手》
· 《卓越营销团队建设与管理》
· 《雄鹰展翅-营销干部综合能力提升训练》
· 咨询辅导项目：
	时间
	项目名称
	核心内容
	输出方案
	期数
	项目角色

	2018年-2023年
	贵州茅台
	《商务谈判》
《消费心理学与客户沟通》
	商务谈判实战训练
（定制化方案班）
	10期
	主讲/辅导老师

	2020年-2023年
	百度山东分公司
	《营销团队建设系列课程》
《种子选手培养》
	定制化项目辅导，
讲授+辅导+线上
	项目制
	首席顾问

	2012年-2023年
	东风汽车

	《商务谈判》
《消费心理学》
	提升团队士气
洞察消费心理
	18期
	主讲/辅导老师

	2013年-2023年
	三一重工

	《大客户开发》
《商务谈判》
	大客户开发技巧
商务谈判实战训练   
	18期
	主讲/辅导老师

	2016年-2023年
	国家电网/
南方电网
	《市场洞察与电力市场分析》
《售电销售》
	市场洞察、电力市场分析、售电技巧
	16期
	主讲/辅导老师

	2015年-2023年
	中国钢铁协会
	《客户关系与深度营销》
《大客户开发》
	客情关系建立与维护
大客户开发项目训练
	8期
	主讲/辅导老师

	2018年-2023年
	圣象地板
	《客户分析与市场管理》
《消费心理学与门店销售》
	洞察人性消费逻辑
提高销售技能
	25期
	主讲/辅导老师

	2015年-2023年
	富士康
	《商务谈判》
	提高商务谈判技巧 
	10期
	主讲/辅导老师

	2018年-2023年
	南方航空
	《政企大客户开发》
《市场调研分析》
	政府公关策略
了解消费者习惯
	6期
	主讲/辅导老师

	2017年-2023年
	中国烟草（各省中烟）
	《消费心理学》
《客情关系维护》
	洞察消费心理
零售商赋能与管理
	10期
	主讲/辅导老师

	2019年-2023年
	北京大学MBA班
	《战略营销》
	战略环境分析
	5期
	主讲老师

	2018年-2023年
	华南理工大学
（总裁班）
	《商务谈判》
	抓到筹码，占据主动权，提高谈判技巧
	3期
	主讲老师



· 部分服务过的企业：
生产制造类：富士康集团、格力电器、长虹电器、康佳电器、TCL、雷士照明、欧普照明、美的集团、正泰电器、厦华电子、海峡科化、老板电器、方向华晨、广州中远航运、怡宝集团、燕加隆实业、长安新科、南玻集团、君和集团、关西株式会社、丽珠医药、健民药业、厚普股份、三精制药、葵花药业、涪陵榨菜、太极集团、361、鸿星尔克、安踏体育、李宁集团……
房地产类：香江集团、星河湾地产、敏捷地产、恒大地产、雅居乐地产、奥园地产、瑞景集团海伦堡、南湖地产、链家、正顺地产……
通信类：中国移动、中国联通、中国电信、中兴通讯、普天通讯、TCL通讯
电力类：国网北京公司、国网河南公司、国网湖北公司、南网广东公司、南网海南公司、京能发电厂、中海油发电厂、华能发电厂、大唐发电集团…….
航空/机场类：四川航空、重庆航空、珠海机场、中航通飞、中航成飞、中航江航装备
钢铁/建材类：宝钢集团、武钢集团、柳钢集团、沙纲集团、昆钢股份、建星建材、安乐窝……
烟草类：南宁烟䓍专卖局、长沙烟草专卖局、广州烟草专卖局、南宁卷烟厂、柳州卷烟厂、长沙卷烟厂、襄阳卷烟厂、郑州卷烟厂、安阳卷烟厂……
门店/直销类：海澜之家、老爷车、柒牌、浪莎、无限极、安利……
工程/重工类：三一重工、振华集团、柳工集团、中迅集团、上海航天机电、山东法因数控、小松山推工程、山东临工工程机械、湖南中联重科、汕头超声仪器、玉柴、科达净化设备、柳溪机械（集团）、富士智能系统……
家居建材类：圣象地板、马可波罗瓷砖、东鹏陶瓷、贵州蓝图工程材料、富之岛家具、路福奔驰寝具、浩邦家具、佐罗世家、佛山沙美特瓷业、宜木构思、爱格菲家具、武汉澳华装饰、长润发涂料、得一家私、博皇家具、惠州市西顿工业发展、圆方园集团、广东荣基集团、诺贝尔瓷砖、赛洛家居、广州康普顿至高建材有限公司、广州市番禺永华家具有限公司、润芝堂…….
母婴类：伊利集团、蒙牛集团、光明乳业、圣湖乳业、东华士乳业、纽贝滋、亿百（美纳多奶粉等）、海普诺凯1897、杭州安麦、爹地宝贝、千芝雅、完达山乳业……
食品类：杭州娃哈哈集团、旺旺食品、上海大山合集团、晨光牛奶、伊利集团、新中源集团、青岛啤酒、青岛亚是加食品、加藤吉食品、威海威东日食品、香港达利集团……
汽车/汽配类：东风日产、比亚迪汽车、海马汽车、吉利汽车、上海荣威、广州本田、奇瑞汽车、北汽福田、东风悦达.起亚、江铃集团、神龙汽车、天津一汽丰田、本田汽车、广汽丰田、柳州五菱、三井汽配、韩泰轮胎、米其林轮胎、锦湖轮胎、艾帕克汽车配件、普利斯通轮胎……
能源类：重庆中石化、贵州中石化、广东中石油、广东中海油、壳牌、冠德、宝塔石化……
茶叶/酒类：贵州茅台、五粮液、洋河、江小白、泸州老窖、古井贡酒、手尚工夫茶、清承堂……
[bookmark: _Hlk22332209]高校类：北京大学、中国人民大学、武汉大学、厦门大学、中山大学、湖南大学、华南理工大学、华南师范大学、暨南大学、华南农业大学、苏州大学……
· 部分授课照片：
[image: C:\快乐工作\讲师资料\课堂照片\江航装备.jpg][image: C:\快乐工作\讲师资料\课堂照片\《营销心理学与商务沟通》-北大MBA.jpg]





北京大学MBA班《战略营销》                       中航工业飞机装备《客户观与市场观》  
[image: ][image: C:\Users\zhaoy\AppData\Local\Temp\WeChat Files\5204cbe176bce8a87d1e3fcd0cd716a.jpg]





贵州茅台《商务谈判》                              百度公司《营销心理学》    
[image: C:\快乐工作\讲师资料\课堂照片\昆钢.jpg][image: C:\快乐工作\讲师资料\课堂照片\钢铁行业.png]





中钢协《市场营销与决策能力》                     昆明钢铁《市场营销与客户关系》
[image: C:\快乐工作\讲师资料\课堂照片\关键客户（红海集团）.jpg][image: C:\快乐工作\讲师资料\课堂照片\商务谈判（富士康2）.jpg]





富士康集团《国际商务谈判》                      红海人力集团《关键客户关系与深度营销》
[image: ][image: C:\快乐工作\讲师资料\课堂照片\柳工.jpg]





南方航空《市场调研分析》                               柳工《商务谈判》
[image: C:\快乐工作\讲师资料\课堂照片\《价值销售》-三一重工.jpg][image: C:\快乐工作\讲师资料\课堂照片\洛阳圣象.jpg]







圣象地板《区域经理综合能力提升》                    三一重工《价值营销》                          
[image: C:\快乐工作\讲师资料\课堂照片\客户冲突管理（公开课）.jpg][image: ]








[bookmark: _Hlk22332021]中山工商联《大客户营销》                        商会大学堂《客户冲突管理》                        

[image: C:\Users\zhaoy\AppData\Local\Temp\WeChat Files\3bb174542c63d53523332ff12fde4e2.jpg][image: C:\Users\zhaoy\AppData\Local\Temp\WeChat Files\731edfcf9fcc39d021a0bae0ab4aed9.jpg]
[bookmark: _GoBack]
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