

《大客户销售：需求挖掘和方案赢销》
主讲老师：张岚（原通用电气（GE）工业与消费品集团中国区销售总经理）
授课对象：营销经理

企业类型：不限
企业大小：不限
时间安排：2023年3月17-18日
地点安排：杭州

参课费用：4200元/人 
人数限制：60

课程收益
掌握大客户销售的特征和大客户开发关键步骤
掌握挖掘大客户需求的核心方法和工具
掌握定制方案时的步骤和策略
掌握与大客户高层沟通时的核心技巧
 课程大纲  Outline

销售人员如何适应新环境
市场环境的变化
同质化竞争

价格战难以为继

合规要求高

销售面临的新时空
关注物质→关注精神

以“事”为中心→以“人”为中心

销售产品→销售“人品”

如何适应新的市场环境
关注客户对产品功能和价格以外的需求

服务与产品一体

技能提升，“软硬兼施” 
大客户销售的基本步骤
大客户销售的特点
大客户销售的步骤
寻找销售线索

客户需求了解

弄清客户组织结构及采购流程

发展客户关系并提交方案

谈判与成交

执行与拓展

案例讨论
大客户销售的“九字真经”
大客户销售的“九字真经”
找对人

说对话

做对事

找对人的五个步骤
分析客户需求（个人需求分析工具：全生态圈）

弄清客户采购流程

分析客户内部的角色与分工

接近客户

赢得客户信任

案例分析
如何有效挖掘大客户需求
如何分析行业特征和趋势
把握行业宏观面，才能与大客户同频

有效洞察行业的工具：行业画布

课堂练习

如何全面分析大客户的业务
不能只关心自己的业务，必须理解大客户的业务状态

大客户业务分析工具：客户画像

课堂练习
如何分析大客户内部不同关键人的角色和需求
客户内部的五种角色

客户关键人的差异化需求分析工具：思维云盘

课堂练习
如何从大客户需求中找到销售机会
梳理大客户痛苦链

分析自身（公司&个人）的优势和资源（穷尽罗列）

找到匹配的销售机会

小组讨论

如何设计直击人心的解决方案
罗列客户最关注的需求点
技术指标

成本

交期

其他

分析客户对上述需求的优先排列项
设计方案时对客户重点关切相有所回应
方案满足客户核心需求

方案有超越客户期望的亮点

方案为后续销售植入“吸引点”

如何在呈现方案时有力影响客户
强调客户的利益

突出方案的创新点

赋予客户安全感

与众不同，令客户难忘

课堂练习
如何与大客户高层有效沟通
大客户高层的特点
高层关注什么

高层沟通的三大原则

如何与高层同频沟通
背景调研

了解高层最关注的KPI（关键绩效指标）

设计提问清单
倾听的技巧
倾听建立信任

3F倾听工具

平衡听和说的比例
强有力提问
提问的技巧

案例分析

处理异议的技巧
故事是克服异议的最好武器

精彩商业故事的BAC模型
课堂练习：角色扮演
张岚
原通用电气（GE）工业与消费品集团中国区销售总经理
资历背景

上海海得控制系统股份有限公司集团业务总监

通用电气（GE）工业与消费品集团中国区销售总经理

环球迈特照明有限公司亚太区市场销售总监

飞利浦照明中国集团供应链经理、大区销售经理、全国市场经理
授课风格
在管理、市场和销售等领域具有丰富的实战经验和心得，案例丰富
培训过程灵活，轻松幽默，培训形式多样，注重与学员的互动与交流，运用案例探讨，有效引导学员思考
授课经验
假日酒店集团、佰翔酒店集团、京东物流、运联物流、浦海航运、中国邮政EMS、新华传媒、华数传媒、日本迈伊兹咨询集团、上汽集团、上海大众、上汽通用、广汽菲克、广汽丰田、长安福特、吉利汽车、陕汽宝华、三菱电机、德国西伟德建材、英国斯派莎克蒸汽系统、中科光电等
课程预告
时间：2023年3月25日（周六）
课题：《商务谈判沟通中的礼术》
主讲：余凤（国际国内双认证高级礼仪培训师、IPA国际礼仪专家委员会委员）

联系方式：中企联企业培训网

咨询电话：010-62885261 传真：010-62885218

联 系 人：潘宏利 13051501222

电子邮箱：phL568@163.com

网 址：www.zqLpx.com
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