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课程背景：
您在从事大客户销售时有以下困惑吗?
业绩没有增长；没有掌握业绩翻倍增长的方法，想提升业绩，无处发力？
大客户开发成功率不高，开发大客户不知道从哪里入手，缺乏大客户开发的方法和工具？
客户沟通效率低，不懂得做客户分类以及不同性格类型的客户采取不同的沟通方法？
缺乏必要的商务礼仪，导致客户维护和拜访出现失误，流失客户？
大客户业绩徘徊不前，想提升老客户业绩，但是没有相关的方法和工具？
客户数很多，管理成本高；但是缺乏标杆客户，导致业绩、利润表现不好？
市场竞争越来越激烈，客户的要求越来越高，竞争对手不断在进步！在这样的环境下，还采用以前的销售方法、工具，事实证明已经行不通了！销售团队需要与时俱进，更新大客户开发、大客户业绩提升的方法和工具，不断提升专业能力，才能完成目标，创造佳绩！
基于此，《决胜大客户——大客户开发与业绩提升》将培训老师多年的大客户销售经验以及咨询项目的宝贵经验结合起来，通过知识讲解、案例教学、学习工作坊等多种形式，带领您一起共创大客户开发、大客户日常管理、大客户业绩提升的流程和工具；提升开发和管理大客户的能力，最终实现业绩目标！

课程收益：
● 掌握业绩翻倍增长的1原理和3大方法，明确增长路径，助力业绩显著提升
● 掌握开发大客户的4个成功关键点，有效提高客户开发成功率，缩短开发周期
● 掌握大客户开发的6大核心流程，提升开发效率，确保新客户快速落地
● 掌握大客户业绩提升的5大流程，助力新老客户业绩稳定增长，优化利润表现
● 掌握大客户拜访的5步骤，提升拜访效率，增强客户关系与合作稳定性

课程特点：
★ 有效性：课程来源于个人和咨询项目实践经验，经过市场验证，实战，有效，有针对性
★ 落地性：提供配套的落地工具，助力学习内容落地
★ 逻辑性：从大客户与业绩增长关系开始，到客户开发、客户开发、客户日常管理、客户业绩提升、标杆客户打造，形成客户管理的闭环
★ 趣味性：课程安排大量实际场景，组织学员进行研讨、萃取、练习，让学员在快乐中学习

课程时间：2天，6小时/天
课程对象：老板、营销副总、大客户总监、销售经理、客户经理、销售精英等
课程方式：知识讲解、案例解析、视频学习、小组讨论互动等
课程工具清单：
	序号
	工具名称

	工具1
	每月三大核心指标分析与提升

	工具2
	连续三个月不活跃客户分析与处理

	工具3
	提升覆盖客户数、活跃率、平均成交金额工具

	工具4
	大客户分类工具

	工具5
	新客户开发工具

	工具6
	FABE销售工具

	工具7
	老客户生意提升工具



课程大纲
导入：大客户业绩翻倍增长原理、方法、落地
1. 业绩翻倍增长的三个要素——原理、方法和落地
实战案例：落地应用场景和案例
工具应用：每月核心指标分析、连续三个月不活跃客户分析、业绩增长两大维度分解
实战研讨：提升覆盖客户数、活跃率、平均订货金额的方法
2. 业绩增长的两个维度——业绩水平增长&业绩垂直增长
实战研讨：2025年业绩增长来源——垂直增量+水平增量

第一讲：开发大客户成功四大关键点
[image: ]第一关键点：客户分类
1. 客户分类四大误区
1）以客户产生的业绩分类，导致忽略潜力客户
2）为细分而细分，细分客户群后没有具体的行动方案
3）盲目复制他人细分
4）一成不变，不跟踪客户变化
2. 四大类客户：重点客户/潜力客户/优势客户/一般客户
3. 聚焦两大类客户：重点客户/潜力客户
实战研讨：客户分类
工具应用：客户分类工具
第二关键点：识人&谈判沟通技巧——九大类性格客户谈判与沟通技巧
1. 销售人员常犯错误
1）对不同客户采取同一种沟通/谈判方式
2）忽略对识人技能提升
3）为了识人而识人，缺乏针对性技巧
4）缺乏动态意识，忽略人在不同环境下行为改变
2. 日常识人方法
1）微信识人3种方法：微信头像/微信名字/朋友圈
2）衣着识人9种方法
3）言行举止识人4个关键点
实战案例：汤唯如何识别大客户
实战案例：九大类客户分类图
第三关键点：大客户商务礼仪
1. 大客户营销人员职业形象塑造三大内容
1）仪容
2）仪表
3）仪态
2. 大客户营销人员三大社交礼仪
1）语言沟通礼仪
2）电话礼仪
3）餐宴礼仪
实战案例：失败的饭局
第四关键点：生意思维培养
1. 生意思维两组内容对比
——销售思维VS生意思维
2. 生意思维五大关键词：收入、成本、利润、客户、竞争
3. 培养生意思维3大方法：看报表/找机会/做方案
工具应用：看客户财务数据

第二讲：开发大客户六大关键流程
第一项：客户画像
1. 客户画像的3大用
[image: ]2. 三大类客户：大盘客户、拓展客户、探索客户
实战案例：客户画像案例分析
实战研讨：客户画像
工具应用：客户画像工具
第二项：线索获取与管理
1. 线索获取9大方法
2. 线索管理成功2大关键点
1）组织建设——专人负责
2）专业工作流程
3. 线索管理3大流程
1）线索获取
2）线索分发
3）线索追踪与培育
第三项：客户洞察与价值评估
1. 客户洞察的目的
2. 客户洞察6大信息
1）客户面临哪些商机？竞争环境如何？
2）客户的客户是谁？客户的竞争对手是谁？
3）客户的组织架构、决策流程？
[image: ]4）客户的长短期目标和当前重点工作是什么？
5）客户经营状况？
6）客户商业模式与盈利模式？
实战案例：客户商业模式分析
实战工具：客户商业模式九要素拆解
第四项：建立信任
[image: ]1. 维持长久合作关系两大要素：利益、信任
2. 信任两大维度：个人信任、组织信任
3. 信任三个层次：社会空间、社交空间、私人空间
4. 建立信任4大方法
1）展示你的专业
2）建立企业内线
3）把握关键决策人
4）建立盟友关系
第五项：挖掘需求&合作方案准备
1. 需求分类：表面需求、核心需求
实战案例：老太太买例子
2. 探索客户需求的两大方法
1）提问2大方式：封闭式+开放式
2）有效倾听6大原则
3. 大客户不同部门的表面需求与核心需求
[image: ]4. 制定合作方案的模板
实战研讨：合作方案内容大纲
实战工具：合作方案PPT模板
第六项：商务谈判以及成交7步骤
1. 高效开场
2. 呈现产品、方案价值（FABE工具导入）
3. 让步策略
4. 处理异议
5. 有效达成一致
6. 总结谈判成果
7. 制定跟进计划
实战案例：棉花谈判
实战研讨：常见客户异议以及处理方法
工具应用：FABE销售工具、客户异议处理

第三讲：大客户关系深化与日常管理策略四要点
一、大客户合作三大阶段
1. 初期：建立可靠关系
2. 中期：维护互动关系
3. 长期：发展创新关系
二、客户分级管理
[image: ]1. 重点客户/潜力客户管理5大原则
1）供应优先
2）资源优先
3）拜访优先
4）服务优先
5）售后优先
2. 优势客户/一般客户2原则
1）有效维系
2）交易为主
三、大客户拜访
1. 客户拜访3大误区
1）没准备
2）目标不清晰
3）没预约
2. 大客户拜访核心五步骤
1）了解客户背景与需求
2）制定拜访计划与策略
3）预约拜访时间与地点
4）有效方案讲解与成交
5）大客户拜访后的跟进与维护
四、大客户联合生意计划
1. 联合生意计划4大作用
2. 联合生意计划3大内容
1）业绩与运作回顾
2）下阶段生意机会点/生意目标/工作任务
3）双方沟通下一步的工作开展
3. 联合生意计划3大应用场景
1）月度联合生意计划
2）季度联合生意计划
3）年度联合生意计划
4. 联合生意计划落地4大关键点
1）数据支持
2）形成习惯
3）形式灵活
4）层级对应
实战案例：大客户联合生意计划案例
实战工具：大客户联合生意计划模板

第五讲：大客户业绩增长与标杆打造路径
一、大客户业绩提升5步骤
——选客户、[image: ]找机会、定计划、抓执行、树标杆
实战案例：生意计划洞察
工具使用：生意计划洞察工具
二、标杆客户打造
1. 标杆客户3大标准
——合作意愿、合作能力、双方盈利
2. 标杆客户4大作用
——完成业绩、开发新客户、头狼作用、样板市场，建立信心
3. 标杆客户打造5步骤
实战案例：某公司标杆客户打造案例分析
工具使用：标杆客户打造拉通工具

课程总结与课后工作任务布置
1. 课程总结
2. 课后工作任务布置
1）每月追踪业绩提升的三个核心指标，推动生意增长
2）连续三个月不活跃客户分析与处理
3）应用老师给的方法、工具，进行新客户开发、客户分类、标杆客户打造
4）每人学习内容回顾与总结&落地计划
5）最终提升业绩
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