《大客户销售认知》与《客户开发/拜访流程》

培训考试试题（答案）

填空题（每题3分，合计15分）

客户开发及拜访流程的拜访前准备除了拜访计划还有哪几个步骤？

答：联络客户、资料准备、自我准备。

用三句话概括客户开发/拜访的思考？

答：让实践成为习惯、让习惯成为标准、让标准提升效率。

客户开发和客户拜访合二为一中分别有哪三个维度？

答：客户开发三个维度：精准客户分析、专人长期跟进、战略伙伴成长；

客户拜访三个维度：持续升级、共生共赢、稳健发展。

大客户销售的本质除了关系营销，还有哪几个？

答：决策链营销、方案营销和服务营销。

业务人员在大客户销售中常犯的错误有哪些，写出其中六个？

答：1-认为只要价格便宜了就一定能拿下客户；

2-认为产品必须十全十美才能拿下客户；

3-拿客户当上帝，上帝的任何需求都要满足；

4-欺骗客户，以为可以瞒天过海，往往被竞争对手举报；

5-过度承诺，花费超常成本，还没挣到人情；

6-想仅凭关系搞定大客户；

7-寄希望搞定一个人拿下业务。

多选题（每题2分，合计20分）

拜访前的资料准备当中正确的说法是？（ABCDE）
A宣传手册  B产品手册  C放心手册  D百问百答  E话术演练

拜访中实施包含如下哪些环节？（ABCDEFG）
A开场问候  B倾听客户信息  C介绍公司  D探索需求  E明确合作方向  F推进下一步行动  G感谢并告别  H客户回访

客户拜访当中的“关键提示”包含哪些内容？（ACDE）
A注意事项  B价值呈现 C化解异议  D告知利好  E拜访总结

拜访计划当中有哪几张表格？（ABC）
A信息收集表（分已合作和未合作）  B客户分析表  C客户拜访表（分新客户和老客户）  D客户拜访总结（周清）

决策链营销当中有哪几种角色出现？（ABCDE）
A决策者  B购买者  C把关者  D使用者  E影响者  F采购者

在决策链营销当中临近决策时购买者关注点是哪些？（ABC）
A利益  B节省的成本  C解决方案  D额外支出

关系营销当中从哪两个维度去建立客户关系？（AB）
A业务帮助  B个人关系  C领导推动

销氪SCRM软件能带来的帮助有哪些？（ABCD）
A电子名片  B帮助企业宣传  C案例呈现  D客户拜访记录

商务社交当中应该注意如下哪几个方面？（ABCD）
A修身自律  B真诚尊重  C平等适度  D信用宽容

ToB业务当中的线人有哪几类？（ABC）
A信息线人  B业务线人  C教练线人  D合作线人

问答题（每题5分，合计25分）

客户个人痛点需求包含哪几个方面？至少写出五个

答：个人、职业、岗位、家庭、社会和兴致。
方案营销当中将客户痛点转化为价值的过程分哪几步？

答：分为五步分别为：客户痛点、客户需求、项目机会、方案提供、服务价值认可。

拜访中实施过程：介绍公司主要包含哪些内容？有哪三本手册？

答：介绍公司内容包括：公司基本情况、行业地位、背书资料、企业优势、成功案例、发展规划、大客户营销、技术支持组等；

三本手册：宣传手册、产品手册和放心手册。

简单描述探索需求和挖掘客户痛点？

答：

探索客户需求：指新产品和新项目，或需要哪些技术的支持等。最好的方法是：介绍样板客户、案例或头部企业正在进行的项目以及可以透露的一些细节等。

挖掘客户痛点：在沟通当中敏锐捕捉到客户的抱怨、不舒服、不开心或难点，或直接问起客户这边的挑战或者困难。
针对“化解异议”环节当中的新老客户分解要注意哪些方面？

答：针对已合作的客户：询问并确认问题（收集事实依据）；表达关心和重视（表述改进意愿）；现场提供可能的解决方案，事情重大现场不能给出方案的要给出后续改进计划。

针对新开发的客户：针对我司的高效合作流程做出具体的说明（提出期待）；实时提出客户关心的同行和我司的合作情况（方案解决能力）。
表达出客户就是我司的目标合作伙伴，争取获得小试的机会。

论述题（每题10分，合计40分）

结合大客户销售认知，您会从哪些方面入手开展大客户工作？

答：主要围绕大客户营销四大本质来展开即可。

结合成功路上的九大认知理念，分析您的心得体会？

答：围绕具体的九大认知理念展开，关注个人表达的逻辑和转变。

请用工作得失相关的内容表述“太棒了”的认知理念

答：太棒了！ ****这样的事情竟然发生在我的身上, 又给了我一次成长的机会, 凡事的发生必有其因果, 必有助于我。

请描述拜访计划当中客户“信息收集”新项目深入机会当中应关注五个重点？

答：1-竞品批量下单项目；2-送样阶段问题预判；3-小试/中试机会；4-临床试验问题预判；5-注册备案问题预判。

五、附加题（20分）

请对后期销售人员的培训提出宝贵意见！

