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企业痛点

大客户人员既要掌握基本的大客户销售技能并克服销售中碰到的各种困难，也要善于从计划、组织、实施、监控、

反馈的角度来调动各种资源推进大客户开发工作。

大客户收益可嘉，但大客户开发绝非易事！

• 如何制定大客户开发计划？

• 没有任何关系网络，如何打开局面？

• 如何分析并接触到关键人物，赢得关键人物乃至最高决策者的支持？

• 如何制定联盟策略、接触策略和资源分配策略？

• 策略联盟关系受到“利”的挑战，如何应对？

• 客户良莠不齐，资源分配矛盾重重，如何协调平衡？

……

大客户销售战略©

解决思路

大客户可分为 5 类：观察者；供货商；首选供货商；业务顾问；战略合作伙伴。成为客户的“战略合作伙伴”

是许多大客户人员及企业高层的最高梦想……
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大客户销售三部曲之三——谁抓住了大客户销售的主动权，谁就拥有决策权！

如果战术是抓住了大客户的现在，那么战略就是抓住了大客户的未来。

但是，仅有技能、战术、计划，还不足以上升到“业务顾问”乃至“战略合作伙伴”层面，还必须从战略高度来看待大

客户开发与维护工作。

大客户销售的战略思维能够为销售战术指引方向。

也就是说，既要掌握基本的大客户销售技能并克服销售中碰到的各种困难，也要善于从计划、组织、实施、监控、

回馈的角度调动各种资源来推进大客户开发工作！

麦肯特顾问的《大客户销售战略》课程将大客户开发提升到战略层面，能有效培养大客户销售/管理人员的战略思

维，帮其顺利签单并与客户建立长期关系。

我们将为学员提供一套诊断工具、规划工具及完整的大客户渗透与管理系统，将平时“凭感觉做事”的大客户开发工

作整合为长期的、战略性的销售工作。这个学习项目将提高他们在大客户目标制定、大客户信息收集、数据分析、

策略制定与大客户业务开发计划，这五大重要能力。

课程大纲

模块一 何谓战略性业务开发？

• 战略性业务开发的定义

• 如何实现大客户开发计划？（讨论）

• 业务经理角色分析

模块二 确定战略机会与目标

• “阿拉丁神灯”（小组练习）

• 分析客户数据

• 三种目标：战略、销售及价值

• 怎样评估提供给客户的价值？

模块三 主要战略

• “寻找阿兹德金库”（游戏）

• 战略 VS.战术

• 三种战略：联盟、接触、资源分配

模块四 联盟战略

• 确定联盟战略目标

• 联盟的五个层次

• “联盟商数”（测试）

• 如何达到业务顾问或伙伴/同盟层次

• 联盟次战略的运用（小组活动）

模块五 接触战略

• 接触战略目标

• 分析关键人物与决策者

• 关键人物影响图

• 怎样获得关键人物的支持

• 接触战略

• 怎样向最高决策者销售

模块六 资源分配战略

• 分配给客户资源的详细清单

• 评估资源价值

• 学习“相对价值”计算法

• 学习和运用资源分配次战略

模块七 战略开发总计划

• 介绍总计划表格（关键活动、资源、关键人物、

时间表）

模块八 小结

要点回顾与问题探讨
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验收成果

学员感言

某知名民营通信科技公司

对大客户的开发和管理有了一套系统性学习和认识，所学到的内容有非常珍贵的参考价值。

某大型民营家电制造企业

主旨明确，工具充分，能分组讨论，互动性很强，课堂气氛活跃，学习也比较轻松。

某领先民营整合 IT 服务企业

有助于我们对大客户的销售和管理做进一步落实和细化。

课程时间
课时：2 天（14 小时）

课程对象
中高阶团队领导者

课程收益

 帮助学员明确作为大客户经理在开发客户业务时的角色

 向学员介绍战略性业务开发的关键要素

 为制定并实施成功的业务开发提供战略及工具箱

 提供应用这些战略和工具的机会（演练）

 学会为每位大客户准备书面的“战略性业务开发整体计划”表格

课程特色

 融合专业讲解、图表分析、实战演练、角色扮演等方式，学习更轻松。

 精心安排的小组讨论能让学员在交流中提升自己的业务技能。

 将为学员提供一套诊断工具、规划工具及完整的客户渗透与管理系统，将平时“凭感觉做事”的客户开发工作整

合为长期的、战略性的销售工作。

 战略与技巧兼顾，效果经过“财富 1000 强”企业广泛验证。

 结合讲师 20 多年销售实战及销售培训经验，实战价值尤高。

培训形式
内部培训（20-25 人）、工作坊、定制项目


