
大客户管理技巧



业 务 流 程



业 绩 提 升



大客户
1、企业的特别资产

2、决定企业胜败的核心因素之一

3、20%的客户带来80%的业绩



业务人员的能力



优秀业务员

的核心能力是什么？



如何筛选大客户?



思考的几个问题：

1、谁是我们的大客户？

2、我们的大客户在那里？

3、他们关心什么问题？

4、他们喜欢什么产品？

5、他们喜欢与什么样的人交流以及被服务？

      … …







营销原则

营销先赢心

做事先做人



筛选客户

客户跟踪

发现需求

 分     析 

建立信任

挖掘需求

方案制作展示、疏导和成交

 维    护 



筛选客户（客户分析）



（1）收集资料



（2）客户现状：

   产品，规模，企业性质，客户群体，行业趋势，相关

培训历史，行业所处位置等。



（3）组织结构

决策层：董事长 总经理  股东

操作层：人力资源  财务  营销等部门

执行层：所参与项目的人



（4）决策人的个人信息

年龄 、学历 、爱好、家乡、家庭情况 甚至喜

欢看的书籍和常说的口头禅（看的书和常说的话

往往可以了解一个人的价值观和他的思维模式）。



（5）竞争对手分析 ：

   作为大客户他会选几家培训公司做比较

�哪几家公司

�对手的优势与劣势

�我们的优势在那里

�我们赢他的核心关键在哪里



（6）内部资源整合

� 大客户销售需要团队的合作

�  需要公司高层的支持

� 需要相关方面专家的支持与帮助



开   发
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