
大客户营销
客户经理实战四步法

看准客户 · 建立信任 · 挖准需求 · 促成大单

主讲人：赵海河老师

授课对象：客户经理 ｜ 课程时长：90 分钟（可扩展）
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01 客户认知
大客户为什么值得重仓

本章核心：用三维标准判定大客户，按 A/B/C 分级投放资源



大客户的三维判定标准 01

一个客户值不值得重仓，看三个维度：

采购金额

年采购额 / 客单价

与持续采购频次

规模维度

战略价值

行业背书 / 标杆效应

带动上下游机会

价值维度

决策复杂度

决策链长、周期长

一旦锁定难被替代

壁垒维度

判断口诀：金额大 × 价值高 × 链条长 = 重仓客户。三者至少占其二，才值得按“大客户”打法经营。

一句成课 · 《大客户营销》 · 第一章 · 客户认知 4



二八定律：把资源投给那 20% 02

不是所有客户都值得平均用力

A 级客户 20%  →  贡献利润 80%

B/C 级客户 80%  →  贡献利润 20%

图：客户利润贡献分布

资源投放原则

1 A 级客户：总监级亲自跟进，周拜访

2 B 级客户：客户经理主管维护，双周触点

3 C 级客户：数字化触达 + 批量培育
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02 关系建立
先被信任，才有生意

本章核心：掌握信任公式，用拜访 4 步法推进关系



信任公式 03

信任 =（专业度 × 可靠度 × 亲近度）÷ 自我导向

分子越大越信任，分母越大越防备

专业度

懂行业、懂业务

能给出内行建议

可靠度

说到做到

承诺及时兑现

亲近度

情绪价值

私人化关怀

自我导向 ↓

少一点“想签单”

多一点“为你算账”

口诀：先给价值，再谈成交。客户越觉得你在帮他算账，越信任你。
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拜访 4 步法 04

1

破冰

氛围

3 分钟建立舒适感

→

2

提问

需求

用 SPIN 挖真问题

→

3

展示

价值

只讲客户关心的

→

4

推进

下一步

明确时间/责任人

拜访前 3 件事：背景调研 → 议题清单 → 价值预埋

拜访后 24 小时内：发纪要、兑现承诺、约下一步——这是可靠度加分项。
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03 需求挖掘
问对问题，单子成一半

本章核心：用 SPIN 挖出隐性需求，给客户算清投入产出



SPIN 提问法 05

S 背景问题

了解现状

“目前这块业务怎么运作的？” 不问废话，快速建立背景

P 难点问题

放大痛点

“最让您头疼的是什么？” 找到问题所在

I 暗示问题

后果推演

“不解决，一年损失多少？” 让客户自己着急

N 需求回报

价值收益

“如果解决了，能省多少？” 让客户自己说服自己

一句成课 · 《大客户营销》 · 第三章 · 需求挖掘 10



需求确认与价值量化 06

显性需求（说出口的）

• “价格能便宜点”

• “我们想上一套新系统”

• “今年要降本 20%”

按字面回应 → 只能拼价格

隐性需求（没说出口的）

• 怕买贵、怕担责、怕选错

• 想借你给老板一个交代

• 追问才能拿到 → 是增值空间

挖得深的人，才有定价权

记住：显性需求决定门槛，隐性需求决定溢价。
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04 方案成交
把价值讲清楚，把单子签下来

本章核心：用 FABE 讲价值、3 步法化解异议、稳稳推进成交



FABE：让客户听懂价值 07

F 特征

产品是什么

“我们提供 AI 课程开发系统”

A 优势

比竞品好在哪

“一次生成七件套，全流程自动化”

B 利益

对客户有什么用

“课程产出时间从 3 天缩到 1 小时”

E 证据

凭什么相信

“674 位讲师在用，2,600+ 课件产出”

串起来讲：我们提供的（F）比对手（A）能帮您（B），这是证据（E）。
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异议处理 3 步法 08

客户说“太贵了 / 没预算 / 再想想”时：

STEP 1

认同

先接住情绪

“理解，预算确实要慎重”

STEP 2

澄清

弄清贵在哪

“方便说说，是和什么比？”

STEP 3

转价值

回到利益

“省下的时间/多赚的单值多少？”

价格谈判：先锚定标准价，再有节奏让步；每次让步都换一个对等承诺（数量/期限/付款）。
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成交信号与临门一脚 09

强成交信号

• 主动问付款方式 / 交付周期

• 索要合同细节 / 发票信息

• 开始内部“算自己的账”

• 问“还有哪些客户在用”

临门一脚话术

“如果今天定下来，我们按这个方案准备合同，您看可以吗？”

二选一：“付款周期按月还是按季？”

给理由：“月底前定单，可锁定本季名额/赠品。”

成交后 7 天：交付反馈 → 使用跟进 → 转介绍邀约，把单次成交变成复利。
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案例：一句话问出 120 万框架单 10

背景：客户经理小王跟了 3 个月的制造业大客户，卡在“价格高、再看看”

破局三件事：

① 画决策链地图 → 发现从未接触真正决策人

② SPIN 提问 → “旺季交付延迟，一个月损失多少？”

③ 书面需求确认 → 方案讲价值，不讲价格

结果：两周后签下全年 120 万框架协议。产品没变、价格没变，变的是打法。

启示：大客户营销卖的不是产品，是“客户自己的账”。
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你的 6 张作战工具卡 11

工具 1 · 客户档案表

一客一册记录全局

工具 2 · 拜访记录表

会后 24h 同步

工具 3 · 商机评估表

BANT 四要素打分

工具 4 · 方案书模板

7 模块标准化

工具 5 · 报价单模板

折扣阶梯有原则

工具 6 · 复盘表

赢输单 48h 复盘

随课附赠：《大客户营销》完整工具包（DOCX 可编辑版）

一句成课 · 《大客户营销》 · 工具包 17



课程总结

四步闭环，把大单做稳做长

认客户

三维判定 · 二八定律

商机地图

建关系

信任公式 · 4 步法

角色全覆盖

挖需求

SPIN · 显隐性

价值量化

促成交

FABE · 异议3步

临门一脚

方法可复制 · 工具可带走 · 结果可复盘

一句成课 · 《大客户营销》 · 总结 18



今天就做的 3 件事 12

① 客户分级

把手头客户按 A/B/C 分级

圈出你的 TOP 3 A 级客户

② 决策链地图

给其中一个客户画决策链

标出尚未覆盖的关键角色

③ SPIN 三问

下次拜访至少挖出 3 个

客户没说出口的需求

30 天后带着实战复盘回来，我们看数据说话。

一句成课 · 让每一位讲师都能快速做出好课

一句成课 · 《大客户营销》 · 课后行动 19



感谢聆听
让每一次开口，都离成交更近一步

一句成课 AI 讲师赋能系统

www.houxindeyu.com
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