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企业痛点

技能非常重要，战术也很关键！

• 如何发现并接触到理想的大客户？

• 如何在从竞争中脱颖而出，并最终胜出？

• 如何向客户展示您的增值利益？

• 如何应对所有决策相关者，从而顺利推进并最终签单？

解决思路

根据关系密切程度，您与大客户的关系包括 5 个层次：观察者；供应商；首选供应商；业务顾问；战略合作伙伴。

掌握了大客户销售技能，您可能会成为客户的“首选供应商”，但您还应该设法做客户的“业务顾问”或“战略合作伙

伴”。同时，如果您想要销售战略更实用，您需要明白如何使用销售战术去连接销售战略与销售技巧。

为此，您必须从精心选择目标客户，充分展现本企业的竞争优势和各种增值利益，并掌握向多级别决策者进行销

售的技术。

市面上的课程大多只教授大客户销售的核心能力，大客户销售战术相关的内容比较零散，体系性不强。麦肯特顾

问《大客户销售战术》课程可以帮到您！

大客户销售战术©
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大客户销售三部曲之二

系统的销售战术是销售核心技能背后强有力的支撑

课程大纲

模块一 大客户开发思维

• 大客户销售人员的基本思考

• 开发大客户的收益与弊端 （讨论）

• 大客户关系的四个级别 （案例说明）

• 客户购买决策的价值取向

• 实际销售问题收集

模块二 有效开发客户

• 客户的筛选与标准制定 （真实情况讨论）

• 开发客户的目标与工作量的规划

• 发掘大客户的隐性需求

• 有效引导客户的购买取向

• 展开与加强我方卖点的提问设计（实例研讨与练

习）

模块三 获得竞争优势

• 竞争的本质

• 竞争中的战略思维 （案例研讨）

• 竞争的时机与阶段 （讨论）

• 全方位的竞争力分析 （练习）

• 竞争态势分析与策略选择 （实例研讨与练习）

• 工具运用讲解

模块四 展示增值利益

• 大客户销售人员对价值与利益的认知（案

例探讨）

• 增值 VS. 附加价值 （案例说明）

• 发现独特的增值服务 （实例研讨与练习）

• IMPACT 利益量化模型

• 三种主要的计算方法

• 运用指标（工具）量化方案价值 （案例练

习）

• 展示量化利益的时机与方法

模块五 向多级别决策者的销售

• 常见的公司决策架构

• 本行业大客户的决策架构 （讨论）

• 找出决策者与影响者的方法

• 决策者与影响者的性格分析

• 对不同性格人的应对之策 （讨论与演练）

• 全方位的客户决策网的分析 （案例说明）

• 有规划地建设客户内部关系网（实例研讨

与练习）

模块六 总结

• 优秀大客户销售人员必备能力归纳

• 回答学员课堂上的问题

• 结语
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课程收益

 使您在大客户销售流程的关键环节上获得战术指导

 帮学员明确贵公司的长处与不足，并做到扬长避短

 使学员巧妙地获得本企业产品（或服务）的竞争优势

 及时找出“决策者”和“拦路虎”，结合有效战术和策略，向其销售

学员感言

某德资汽车配件制造商

更细化，更方法性地认识了销售战术，了解了大客户销售过程中应采取的方式方法，对将来的工作（沟

通、谈判等）很有启发效果。

某美资生物制药公司

了解了怎样开发新客户，怎样结构关系网。借助影响者，编织关系网，用两条“腿”做好销售。可以在实

践中应用到对大客户的工作当中。

某民营新型建材企业

对于识别各类客户做针对有效性的开发方面给了相当大的启发。理清了思路，对开拓思路方面获益良多。

课程时间
课时：2 天（14 小时）

课程对象
中高阶团队领导者

课程特色

 全方位竞争比较表（TOP）能帮您获得竞争优势，发现您自己的优势。

 能帮您设定明确且具有挑战性的目标，并定期监控您所取得的成果。

 IMPACT 表可量化您的增值利益、服务，明确您为客户提供的价值、利益。

 小组讨论、学习游戏、角色扮演、反馈练习等手段有助于强化学习效果。

 多媒体教学、录像观摩等教学方式有助于您轻松掌握大客户战术精髓。

培训形式
内部培训（20-25 人）、公开课、讲师训、工作坊、翻转课堂、定制项目


