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第1章 课程概述

 



客户开发策略客户开发策略

客户开发策略是指通过一客户开发策略是指通过一
系列策略和技巧来吸引和系列策略和技巧来吸引和
保留客户，从而提高销售保留客户，从而提高销售
业绩和市场份额。在竞争业绩和市场份额。在竞争
激烈的市场中，客户开发激烈的市场中，客户开发
策略可以帮助企业建立稳策略可以帮助企业建立稳
固的客户关系，实现持续固的客户关系，实现持续
增长。增长。

 



本课程的目的和重要性

掌握市场趋势

介绍客户开发
策略的重要性

提升客户开发技巧

解释本课程的
目的

提高销售业绩

学习客户开发
策略

 

 



客户开发策略的定义

引导客户流程

定义客户开发
策略

区分销售方式

传统销售策略
VS客户开发策

略

 

 

 

 



掌掌握握客客户户开开发发的的关关
键步骤键步骤
引导客户流程引导客户流程

建立关系建立关系

掌握客户开发的技巧掌握客户开发的技巧

沟通技巧沟通技巧

关系管理关系管理

  

  

本课程的学习目标

了了解解客客户户开开发发策策略略
的概念的概念
掌握关键概念掌握关键概念

应用于实践应用于实践



本课程的适用范本课程的适用范
围围

客户开发策略适用于各类客户开发策略适用于各类
销售和市场人员，特别适销售和市场人员，特别适
合刚刚入行的销售人员。合刚刚入行的销售人员。
通过本课程的学习，您将通过本课程的学习，您将
掌握最新的客户开发技巧掌握最新的客户开发技巧
和实践经验，为您的职业和实践经验，为您的职业
发展提供有力支持。发展提供有力支持。
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第2章 市场调研与客户分析

 



帮助确定市场定位

深入了解市场情况01

03

精准定位销售对象

找到目标客户

02

提高产品市场竞争力

准确把握客户需求



市场调研的步骤

明确调研的目标和

方向

确定市场调研
的目的

整理市场信息，进

行数据分析

收集和分析市
场数据

总结并提出调研结

果和建议

制定市场调研
报告

 

 



客户分析的意义客户分析的意义

客户分析是了解客户行为客户分析是了解客户行为
和需求的关键，通过深入和需求的关键，通过深入
分析客户数据，可以更好分析客户数据，可以更好
地制定个性化营销策略，地制定个性化营销策略，
提高产品销售效率和客户提高产品销售效率和客户
满意度。满意度。

 



客户的购买行为客户的购买行为

购买频率购买频率

购买渠道购买渠道

购买金额购买金额

客户的偏好和需求客户的偏好和需求

喜好产品类型喜好产品类型

特殊需求特殊需求

购买动机购买动机

  

  

客户分析的关键指标

客客户户的的人人口口统统计计数数
据据
年龄年龄

性别性别

地域地域



客户分析的意义

提高营销效率

精准定位目标
客户

满足客户需求

个性化营销策
略

建立长期合作关系

提升客户忠诚
度
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第3章 客户开发计划制定

 



制定客户开发计制定客户开发计
划的目的划的目的

制定客户开发计划是成功制定客户开发计划是成功
的关键。这一计划可以帮的关键。这一计划可以帮
助团队更好地理解客户需助团队更好地理解客户需
求，提供个性化的服务，求，提供个性化的服务，
并建立长期稳定的客户关并建立长期稳定的客户关
系。客户开发计划对于提系。客户开发计划对于提
高销售业绩至关重要，能高销售业绩至关重要，能
够帮助企业实现持续增长。够帮助企业实现持续增长。

 



制定客户开发计划的步骤

关键一

确定目标客户
群体

关键二

制定个性化的
开发策略

关键三

设定明确的目
标和指标

 

 



落实客户开发策略落实客户开发策略

积极跟进客户需求积极跟进客户需求

营造良好的客户体验营造良好的客户体验

监测和调整计划监测和调整计划

定期评估销售业绩定期评估销售业绩

根据数据调整策略根据数据调整策略

  

  

客户开发计划的执行

分配资源和人员分配资源和人员

让每个团队成员明确任务让每个团队成员明确任务

确保资源合理分配确保资源合理分配
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