落地应用工具卡
《大客户营销 —— 把大单做稳，把关系做长》 · 6 张随身卡
————————————————————————————
（课后随身用；按卡演练，把方法练成肌肉记忆）

使用说明：每卡三栏——左栏是你会遇到的场景，中栏是可以直接念出来的第一句开口话术，右栏是这句话说完之后要做的事。建议打印后放入客户档案夹，每周例会抽两张演练。
  卡 1 客户档案卡 · 三栏
	场景
	第 1 句开口话术
	操作要点

	首次接触，不知从哪问起
	『为了不给您做无用的方案，我想先了解三件事：您现在最急的是什么、以前是怎么采购的、最后由谁来定。』
	当场填画像五要素：行业/规模/阶段/痛点/采购习惯；缺项当天补齐

	判断是否值得重仓
	『王总，我看了下咱们过去一年的合作量，您已经进了我们区域前 20%，我想给您做一份专属年度方案。』
	按采购额、战略价值、决策链复杂度打分，定 A/B/C 级

	摸清采购流程
	『这个事最终要几位领导一起定？我把材料按每位领导关心的点分别准备，省得您来回解释。』
	记录会签人数、是否招标、使用与付款部门是否分离

	确认下一步动作
	『今天聊的我整理成三条发您，其中两条是我这边办的，周五给您结果。』
	档案卡底部写明下一步动作 + 日期，进 CRM 提醒



  卡 2 拜访破冰卡 · 三栏
	场景
	第 1 句开口话术
	操作要点

	进门前 30 秒
	『我看到咱们上个月刚拿下新产线，今天专门带了一份同类产线的配套方案。』
	用客户近期动态开场；手上必须有一份可留下的资料

	对方明显很忙
	『您忙，我就占您 10 分钟，讲两个点，剩下的资料留下您有空看。』
	主动缩短时长换取见面；10 分钟内必须给出一个价值点

	气氛冷、对方话少
	『我今天主要是来听的，您先说说现在最头疼的环节。』
	把话头交出去，目标是客户说话时间占六成以上

	首次见使用部门
	『张工，这套东西上了以后您每天的重复工作能少一半，我先教您用，出问题我兜着。』
	使用人只谈省事与不背责任，不谈战略与品牌



  卡 3 需求挖掘卡（SPIN） · 三栏
	场景
	第 1 句开口话术
	操作要点

	S 摸现状
	『咱们这块业务现在是怎么走流程的？大概几个人在做？』
	问不超过三个现状问题，问完能画出客户当前流程图

	P 找卡点
	『这个流程里最容易卡住的是哪一环？多久会出一次问题？』
	记下客户原话中的『麻烦、慢、返工、扯皮』，后面要引用

	I 放后果
	『按您说的频率，一年下来大概会多花多少钱、耽误多少交付？』
	让客户自己算数；客户开始拿笔记就是信号，此时不要打断

	N 转收益
	『如果这个环节的返工能降一半，对您全年的成本意味着什么？』
	客户说出收益后立刻记录，作为后续方案的价值口径



  卡 4 方案呈现卡（FABE） · 三栏
	场景
	第 1 句开口话术
	操作要点

	开场收窄范围
	『针对您最头疼的返工问题，我只讲两点，其他的资料里都有。』
	一页只留与痛点直接相关的两个特征（F）与优势（A）

	把优势换成客户的账
	『这一条落到您这儿，就是每月少两次停线，一年大概省下这个数。』
	每条优势后面必须跟一个客户能听懂的数字（B）

	给证据
	『同样规模的一家企业上个季度刚验收，数据在这儿，需要的话我可以约他们跟您聊。』
	案例 + 验收数据 + 可核实联系人，三件齐才算证据链（E）

	当面算回本
	『咱们先不看价格，算这笔账：投入这么多，多久能回来，您看这个算法认不认。』
	一页纸左投入右收益，回本周期算到月



  卡 5 异议处理卡 · 三栏
	场景
	第 1 句开口话术
	操作要点

	『你们太贵了』
	『您说贵我理解，是跟哪一家比的？咱们把包含的服务一项项对一下。』
	认同—澄清—转价值；先对齐比较口径，再谈折算单价

	『今年没预算』
	『那咱们先把方案和价格锁定，签个框架，今年不付款，新预算下来直接启动。』
	不降价，用付款周期与名额锁定客户，防竞品插入

	『我做不了主』
	『需要我配合您向领导汇报吗？我把决策要点整理成一页纸，您直接用。』
	替客户准备内部汇报材料，把他变成你的内部推手

	『我再想想』
	『您说再想想，通常是还有一个点没定。是价格、时间，还是内部还没统一？』
	定位唯一卡点；不催单，改为提供决策材料



  卡 6 成交推进卡 · 三栏
	场景
	第 1 句开口话术
	操作要点

	识别成交信号
	『既然付款和交付都能对上，我今天把合同版本发您，您内部先走流程？』
	客户主动问付款/交付/合同细节即为强信号，当场推进

	临门一脚二选一
	『您是这个月先上一条线试，还是直接按全年框架签？两种我都给您留了名额。』
	不问『要不要』，只问 A 还是 B，并给出时间边界

	成交后 7 天
	『交付节点我按周同步给您，有任何不顺手的地方，您直接找我。』
	主动同步进度 + 48 小时闭环处理问题，锁定满意度

	要转介绍
	『这次配合您还满意的话，您身边有没有同样在头疼这件事的朋友？我上门去讲一次。』
	在客户明确表达满意的时点提出，一次只要一个名字



  随身卡使用节奏（建议）
	时间
	用哪张卡
	动作标准

	拜访前一晚
	卡 1 + 卡 2
	填齐画像五要素，写下开场第一句话

	拜访现场
	卡 3
	SPIN 四问按顺序走，客户说话占六成以上

	方案汇报
	卡 4
	每条优势后必须跟一个数字，当面算回本

	谈判僵持
	卡 5
	先认同再澄清，不做无交换的让步

	推进签约
	卡 6
	二选一提问 + 给时间边界

	每周例会
	任抽两张
	两人一组角色扮演，讲师/主管当场纠正话术



备注：本工具卡不含任何真实企业素材、客户信息与照片，可直接内部打印使用。




