大客户深度营销与风险管控实战

课程背景：

在资源有限、竞争加剧的商业环境中，企业80%的利润往往源于20%的大客户。然而，大客户开发周期长、决策链复杂、关系维护难、潜在风险高，对销售团队提出了前所未有的挑战。传统的销售技巧已不足以应对，企业需要一支既能精准洞察客户战略价值，又能系统性管理客户关系与风险的“顾问式”团队。

本课程融合了源自年销售37亿团队的实战心法与前沿的深度营销理论，旨在帮助学员实现从“销售执行者”到“客户战略伙伴”的蜕变。课程不仅教授如何高效开发与管理大客户，更重点锤炼学员的价值塑造、深度关系构建及风险预见与管控能力，从而实现与客户的长期价值共赢，保障企业业务基业长青。

课程收益：

● 战略层面：掌握STP战略与商机雷达模型，学会精准筛选与评估高价值大客户，实现资源的优化配置。

● 开发层面：精通从线索触达、专业拜访到需求引导的全流程技巧，能快速建立专业信任并有效推进销售进程。

● 关系层面：掌握客户深度洞察与决策链分析的方法，能够制定并实施差异化的客户关系深耕策略，提升客户忠诚度。

● 谈判与风险层面：掌握基于价值共赢的谈判策略，并系统构建大客户合作中的财务、信用与业务风险管控体系。

课程时间：2天，6小时/天

课程对象：企业主、总经理、销售总监、KA大客户经理、区域销售负责人、商务谈判专家等核心销售与管理人员

课程方式：理论精讲（30%）+案例分析（30%）+工具演练（20%）+情境模拟/角色扮演（20%）

课程逻辑：以“价值发现→价值传递→价值共赢→价值守护”为内在逻辑，将两个课程的优势紧密结合，形成了从战略到战术、从开发到风控的完整闭环，更符合当代企业对大客户销售团队的培养要求。

课程大纲

第一讲：谋定后动——大客户的战略选择与价值定位

一、精准筛选：定义你的“金牌客户”

——大客户开发的根本挑战与思维升级

讨论：为什么开发大客户如此之难？（从“推销”到“顾问”的思维转变）

二、STP战略：锁定你的主战场

1. 市场细分（Segmentation）：多维细分，找到最肥沃的土壤

2. 目标市场选择（Targeting）：评估与选择，聚焦优势资源

3. 市场定位（Positioning）：价值主张设计，让客户主动选择你

三、客户可持续性评估“双视角”

1. 宏观三看法：一看老板格局，二看高管思路，三看团队作风

2. 微观六好标准：买得多、服务成本低、信誉好、前景广、有号召力、愿长期合作

四、商机雷达扫描与价值评估

1. 商机三维评估法：规模性、可触达性、可持续性

2. 商机验证四象限：真实需求、预算保障、时间窗口、决策路径

工具演练：使用《客户价值评估矩阵》对现有客户/潜在客户进行分级分类

第二讲：深度洞察：绘制客户决策“藏宝图”

一、决策影响力地图解析

——决策链上的四大角色
1. 决策者

2. 影响者

3. 使用者

4. 把关者
二、三层需求挖掘法

1. 业务层（组织痛点与战略目标）

2. 部门层（部门利益与协作需求）

3. 个人层（职业发展. 个人诉求与风险规避）

三、客户情报收集与关键人物画像

1. 情报来源：公开信息、社交网络、内部线人

2. 关键人物档案表（原课纲工具）：从基本信息到性格动机的全面刻画

案例研讨：B公司如何通过“望闻问切”洞察客户真实经营状况与风险

第三讲：破冰深耕——大客户的开发攻破与关系进阶

一、高效触达：找到他并让他愿意见你

1. 突破壁垒：找到关键联系人的五大实战技巧

2. 声东击西、得寸进尺、狐假虎威、曲径通幽、顺藤摸瓜

案例复盘：余小姐如何通过保安拿下消防大订单

3. 成功邀约：让客户无法拒绝的电话策略

4. 电话预约的“四不原则”与话术设计

5. 运用“六度分隔理论”建立关联，提升预约成功率

二、价值拜访：从“见面”到“信任”的临门一脚

——信任价值拜访模型

1. 拜访前：情境化准备（行业、公司、个人动态研究）

2. 拜访中：价值开场、深度对话、节奏控制

3. 拜访后：及时跟进、固化印象
二、令客户“一见钟情”的实战技巧包

1. 精心设计、赞美开场、善用笔记、留下“信物”、及时跟进

2. 高品质沟通与需求引导

3. SPIN进阶提问法：从背景. 难点到暗示价值与需求共识

4. FABE价值陈述法：将特性转化为客户可感知的明确利益

角色扮演：模拟一次针对客户痛点的价值探索对话

小组共创：找到客户非合作不可的理由

第四讲：关系深耕：从交易伙伴到战略同盟

——客户关系发展的四个阶段与目标

1. 考察期→形成期→稳定期→伙伴期

2. 关系层次：朋友→窗口→伙伴→帮手

3. 客户关系管理的八大主张与实战技巧

主张解析：反对巴结讨好，主张投其所好；反对有求必应，主张客户满意等

4. 九大技巧精要：分而治之、建立档案、关键投入、巧送礼、善求助、融入圈子等

案例研讨：如何应对客户的“霸道”、“耍赖”与“吃拿卡要”？如何防止业务高手跳槽带走客户？
5. 资源精准配置策略

6. 根据客户价值与关系阶段，差异化投入时间与资源

第五讲：共赢守护——大客户的战略谈判与风险管控

——价值共赢谈判

1. 共赢谈判金字塔

2. 谈判五要素：利益挖掘、选项创造、标准确立、关系维护、承诺达成

3. 化解异议与促成合作

4. 异议处理的四大法则：理解、发问、反驳、答复

5. 让步的艺术：有条件让步、交换式让步、递减式让步

现场演练：如何应对“价格太贵”的终极异议，并引导至价值讨论

第六讲 系统化风险管控体系建设

一、大客户合作中的六大风险痛点

1. 账期风险

2. 回款风险

3. 信息滞后风险

4. 库存风险

5. 客户流失风险

6. 客户倒闭风险
二、信用风险事前防控“组合拳”

1. 专业资信调查、合作文书完善、“要账期，先见老板”原则

2. 业务风险事中监控“仪表盘”

3. 核心监控报表：《应收款报表》、《长期未结订单表》、《库存报表》的每周回顾机制

4. 逾期与坏账应对策略

5. 终极智慧：“有一种胜利叫撤退”——风险客户的识别与果断退出

重磅案例复盘：金立事件中，B公司如何实现风险预警与全身而退

课程总结与行动规划

大客户深度营销全景图复盘

制定个人/团队的《大客户深度营销与风险管控90天行动改进计划》
