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解决方案销售流程LTC与CC3铁三角运作

沙盘模拟实战演练

时间地点：5月27-29日   深圳

收费标准：19800元/人（费用含茶歇、餐饮，不含住宿）

（团队价：15800元/人，5人以上）

早鸟价：5月18日前报名。15800元/人

（团队价：12800元/人，5人以上）

（费用含茶歇、餐饮，不含住宿）

报名截止日期：2021年5元25日
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如今，客户都具备了完善的采购流程和对供应商等级管理流程，因此企业应该重新设计规划销售流程，销售流程必须与客户的采购流程协调一致。企业在销售经营活动中会遇到：

如何确保销售行为与客户的采购行为相一致；

销售人员如何清楚的了解自己的角色和职责；

企业如何为销售人员提供识别客户需求的诊断方法等诸多问题。

课程重点解决企业面临的挑战：

诸如：

1、降低销售难度，提高完成销售任务的人员比例；

提高销售团队整体销售目标完成的比例；

3、提高赢单率；    

4、降低丢单率以及其它的比例；

5、降低销售人员的流失率。企业越是把销售当成科学（而不是艺术） 来看待，企业就越能获得成功。从而提高企业整体销售绩效，牵引企业不断壮大和发展。 

【LTC 流程与CC3训战班】

解决方案销售流程LTC与CC3铁三角运作沙盘模拟实战演练

由15年华为工作经验

原华为ARBS干部部学习发展部部长

华为战略Marketing网络营销部高级专家

常兴老师 领衔教学
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常兴老师
CRM营销咨询顾问

原华为投标办第一任副部长

原华为ARBS干部部学习发展部部长

原华为第一任综合网络解决方案部副部长，

华为CRM变革项目LTC线索到回款营销变革项目专家

华为全球产品行销部、西北片区解决方案销售高级经理

工作经历
2006年-2009年期间在华为大学负责华为全球客户经理能力培训工作，开发了华为公司营销系列精品课程；作为学习发展专家参加华为公司跨国CEO人才培养项目【KAM领导力发展项目】；作为变革专家参加华为公司CRM变革项目组——LTC销售流程组，开发设计华为公司解决方案销售LTC流程并交付实施。

2009-2011年担任华为ARBS干部部学习发展部部长，负责华为公司全球3000多名客户经理学习发展和营销能力提升工作。期间远赴 亚太、中东、中亚、北非、欧洲、独联体授课并培养课程讲师。六年累计培养5000多名销售经理、产品经理、服务经理。平均授课满意度达96%，连续三年授予公司级金牌讲师。

培训咨询服务客户（部分）：上海电气、中海油集团、四方车辆、烽火科技集团、深南电路、京东方集团、美的集团、广州拓斯达、大森林药业集团、科达集团派瑞威行、奥玛电器、深瑞电力、吉利汽车集团、科大讯飞、苏州金龙客车集团、周大福集团、交行总行等。
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作为华为LTC解决方案咨询项目核心组成员，同时也是该课程的设计者，常兴老师结合在企业32年工作实践，在课程设计中充分展现了政府和运营商客户采购的不同特点。结合华为公司在全球市场营销项目拓展成功实践和失败教训，和世界级解决方案销售科学的方法论和LTC流程。快速提升高科技企业营销团队的项目运作成功率和提升销售人员的销售能力。

	时间
	内容

	  D
 A
 Y
 1
	销售人员的角色定位和转身（概念澄清与知识学习） 

销售铁三角的角色职责 
SALES 模型 
销售项目的领导者(SPD)  
客户关系平台的建立和维护者(AR) 
全流程交易质量的责任者(LTC)  
客户群规划的制定和执行 (ES) 什么是销售项目 
背景故事：猎虎的故事 
二、解决方案销售项目运作特点与规律：（概念澄清与知识学习） 
项目三大特性 
顾问式销售项目的三大特性 
项目于顾问式销售项目之间关系典型案例： 
顾问式销售项目四大关键要素顾问式销售项目木桶原理 
客户关系 
解决方案 
商务融资 
服务交付 
三、市场拓展方法与实战 （情景模拟实战演练，市场培育线索收集） 
客户分析 
宏观环境分析 
友商分析 
自身分析 
四、情景模拟实战对抗演练一：解读客户痛点  
销售线索管理 
客户拜访表（拜访前的计划与研究）
客户概况表（客户、拜访）
关键人物表（演练）
五、情景模拟实战对抗演练二：建立客户购买构想
痛苦与组织痛苦链（演练）客户拜访-评估表：PPVVC） 
客户决策表（演练） 
解决方案差异化网络表（客户构想九宫图演练）


	


  D
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	六、情景模拟实战对抗演练三：项目目标制定分析方法和工具 
项目信息收集的方法
销售目标制定三重性（SMART 原则） 
销售团队铁三角的角色职责（售前、售中、售后） 
销售任务分解鱼骨图法 
销售里程碑规划一览表 
销售泳道图和进度计划 
七、情景模拟实战对抗演练四：OKE 客户关系拓展方法与实战 
客户关系定义 
普遍客户关系 
关键客户关系 
组织客户关系 
关键客户痛点分析 
客户决策角色分析 
关键客户关系分析工具—鱼骨图 
客户关系评估表（情景攻关主题） 
发展教练 
客户关系拓展案例演练（结合教学录像演练）
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	情景模拟实战对抗演练五：项目策略制定与策划分析

的方法 
情景演练项目案例（SWOT 分析/练习） 
情景演练项目案例（信息收集） 
情景演练项目案例（自身与友商分析） 
客户分析/决策链分析/决策模式分析/客户关系拓展演练 
项目竞争策略制定（结合教学录像的案例展开演练）
项目客户攻关策略制定（结合教学录像的案例展开演练） 
项目解决方案策略制定（结合教学录像的案例展开演练） 
九、情景模拟实战对抗演练六：项目风险管理方法和实践 
情景模拟实战演练复盘 
小组研讨：解决方案式销售项目成功方法总结？ 
小组研讨：解决方案式销售项目失败原因分析？
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【培训方式】 
项目运作六大情景模拟实战演练、场景录像、角色扮演、讲授、小组研讨、实战点评分析。

【培训收益】 

课程重点解决方案销售项目运作中的“难点”和销售人员能力不足的“痛点”包括但不限于：线索收集、机会点发掘、客户需求挖掘、客户关系建立与拓展、解决方案制定和项目竞争策略制定等。课程围绕华为竞标运营商传输项目的完整过程视频展开，学员扮演案例中不同供应商，通过沙盘情景案例演练模式和老师讲解和分析展开，实现全场景浸泡式反转课堂式学习来培养销售精英和管理者。

完全模拟真实情景，学员将深入到案例情景演练中去思考如何解决项目运作的所有挑战，老师结合项目运作五个关键阶段的实战工具运用和学员演练输出结果进行详细点评。从而实现老师带领学员完整运作一个复杂项目的全过程。教学期间让学员看到项目运作中：1、客户决策的全过程，2、竞争对手的竞争打法，3、自己运作项目的不足。教会学员30多套实战工具和提升解决方案运作的能力和实战技巧。 

同时将解决方案销售的“道”，与项目运作中方法论“术”结合起来，并运用在销售流程“法”和销售工具“器”中。透过3天完整的学习，掌握解决方案销售的：“道”—“法”—“术”—“器”，并将所学应用到企业实践过程中，提高企业项目销售成功率，并带来可衡量的绩效改善。 

按照客户项目招标采购流程指导学员深入研讨。通过方法教授与情景案例实战演练教学方法等，使学员掌握项目销售中项目目标制定 SMART 原则，项目策略制定 SWOT 和形成项目运作策略方法，了解项目销售中策略制定的“道”全貌。利用 5W2H 工具制定项目行动计划，和风险评估工具，项目风险规避措施模版，保障项目顺利的进行和结案，落实到“器”中。
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课程安排

5月27-29日(周四、五、六)

 三天两晚

上午9:00-下午17:00

晚上19:00-21:00

上课地点

深圳

课程价格

学习费用：19800元/人

（团队价：15800元/人，5人以上）

早鸟价：5月18日前报名，15800/人

（团队价：12800/人，5人以上）

（费用含茶歇、餐饮，不含住宿）

报名截止日期：2021年5月25日

参课对象

销售总经理、产品总监、和销售团队主管、营销精英

亦可引入内训

暂时未能前往开课地点参课怎么办？

本课程支持企业引入内部内训
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联系方式：中企联企业培训网

咨询电话：010-62885261 传真：010-62885218

联 系 人：潘宏利 13051501222

电子邮箱：phL568@163.com

网 址：www.zqLpx.com
报名回执
	单位名称
	

	发票抬头
	
	发票内容：□1、咨询费 □2、会务费

	公司地址
	

	联系人
	
	电话
	
	手机
	

	职务
	
	传真
	
	E-mail
	

	参会人数：      人
	参会费用：             元
	付款方式：□课前转帐    □现金

	酒店预订委托
	□是   标双         间    标单         间

	参加
学员
名单

	姓名
	职务
	手 机
	E-mail

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	


重要提示：

贵单位在本次培训中如有问题需要老师解答。请在会前将问题用传真或邮件的方式发送到phL568@163.com  我们将安排专家现场为您解答。
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