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《向华为学习：构建持续赢单的销售系统》

【课程对象】to B 大客户销售总监/经理/主管；中高层销售管理者

【课程时间】2024年5月30-31日

【课程地点】广州开课
【课程费用】4800元/人，费用包含：学费、资料费、休闲点心及其它服务费，交通和食宿费用自理，


原华为海外地区服务解决方案部部长 
实战经验——张阳老师具备丰富的一线业务管理经验，大型项目管理经验，强大的客户业务和财务解读等能力。

多年海外职业经历，让其对不同文化有较强的兼容性和适应性。具备完善的外籍团队管理合作经验，跨文化管理经验，能快速推动人力资源完成本地化运作，在海外期间负责部门业务战略沙盘勾画，业务策略制定，以支撑海外公司5年远景战略规划。同时极强的风险管理意识和前瞻意识，能有效发现问题并推动解决。  

在华为期间历经多次组织变革、对企业管理从粗放到精细有深刻理解，期间对接过埃森哲、IBM等咨询公司，曾负责华为LTC流程变革在埃及代表处的落地。在业务领域也成绩卓越，其任职代表处期间，两年时间，服务销售额从零达到8700万美金。任职Etisalat系统部期间，签订1.2亿美金战略项目。
专业背景——13年华为经历。在华为期间多次获得杰出个人、优秀团队、总裁嘉奖令等奖项。
授课特点——睿智幽默，控场能力极强。

主讲课程——《狼性激情践行核心价值观》、《向标杆学习大客户销售》、《营销战术演练与客户关系管理》、《标杆企业高效执行力密码》、《铁三角商战成功之道》等。
服务客户——华为、博世、西门子、万科、华安财产保险、万家乐燃气、深圳齐心集团、中化塑料、宝宝树、中科三清、吉利汽车、咪咕音乐、尚品宅配等。

华为拿下一个个订单的秘诀：构建不依赖人的销售体系

1987年，2万元起家；

2019年，19万员工，年收入超8588亿人民币。

经过30多年的发展，华为成为了通信行业全球排名第一、手机行业全球排名第二的全球化大型公司。

华为从一个小民企如何在巨头林立的通信行业生存下来的？华为在快速开拓市场初期有哪些销售经验值得学习？华为当初是如何建立一套不依赖人的销售体系，打造狼性团队？

华为闪耀的成绩告诉我们，其在销售路上的宝贵成功经验值得所有企业学习。然而，如何才能学到华为销售体系的精髓，并应用到自己的企业当中呢？

为此，我们特邀原华为海外地区服务解决方案部部长张阳老师与您一起解密华为销售体系构建的秘密。本课程不讲销冠的销售技巧，只讲销售管理。详细讲解由5个模块组成的销售系统底层：客户定义决定了销售系统的方向，流程和客户关系是销售系统的支撑，激励与销售团队管理是销售系统的基石。五个模块组成了最小化的销售系统，在此基础上延伸出庞大负责的销售体系。在课堂上，将一一传授学员销售体系构建的方法，并辅之以实用的工具和流程，让企业能够锻造一支敢作战、能作战、善作战、战必胜的销售队伍。


【企业收益】
1.建立一套不依赖人的销售体系，解决客户信息流失问题；

2.设计合理的物质与非物质激励双轮驱动策略，提高拿单成功率；

3.培养优秀的销售人员与团队，实现销售的团队化作战。

【岗位收益】

1.梳理客户，搞清产品定位，确定销售模式；

2.建立3维度全面稳固的客户关系，提升拿单成功率；

3.提炼标准化的销售动作，销售流程7步法，提升线索转化率；

4.设计力出一孔的激励方案，为销售植入狼性；

5.识别优秀的销售，淘汰平庸销售，优化销售团队。


分享和解读标杆企业销售一线的真实操作方法和流程，为企业引入优秀经验提供借鉴意义；

为学员提供实操性的方法论、流程和工具，保证学员学了就会，会了就能用，用了就有效。

键知点，无非就是讲“重要紧急矩阵”，讲目标管理。不过，这个话题真


课程破冰

销售是企业的发动机

销售能力的三个层次

为什么企业上规模之后一定要建设销售系统?

华为的销售体系发展历程——不断总结成功经验和失败教训

所有复杂庞大系统都源自于一个底层简单的框架

1.定义客户

1.1如何找到你的目标市场

前瞻性理解市场上将要发生什么，确定市场机会

市场洞察：看得见、看得懂、有行动

外部环境分析的基本工具：PEST分析法

好市场机会的特征

找机会：对市场进行细分，形成战略机会，大且可持续

目标市场应该怎么选？

对市场进行优先级排序，确定市场战略、设定业务目标

通过市场战略管理，驱动各部门的业务策略协同

1.2 如何确定目标客户

能力决定市场：可能性市场与目标市场

最理想的目标客户

华为公司如何选择目标客户和合作伙伴

够不到的市场是毒药

清晰的定义客户才能决定销售模式如何设计

如何围绕不同的客户群构建销售模式

2.客户关系

公司层面的营销客户关系是品牌

如何把品牌的投入变成公司的销售线索

客户只认个人品牌不认公司品牌该怎么办？

把品牌关系建在公司而非个人身上

公司品牌如何构建

在企业文化层面的公司品牌广告

品牌传播系统模型

围绕客户心理历程设计营销活动地图，生成线索并促进销售

品牌核心资料制作和传播全流程

品牌传播：Key Message传播渠道

3.销售流程

大部分的公司销售流程现状与痛点

流程的核心是对准客户，以客户为中心

内部销售流程需要与客户的采购流程适配

华为公司与客户销售流程对接示例

华为LTC销售流程全览图

适合于中小客户的SS7销售流程

3.1管理线索

销售线索8大来源

用好产品推介会

获取线索的七种销售工具及其适用对象

线索合适转化为机会：BANT分析法

3.2管理机会点

客户的需求是建在客户痛苦上

需求的四个层次

痛苦链是在内部相互传递的

如何画客户的痛苦链

如何正确理解客户的需求

销售沟通的四个阶段

如何进行机会点评估：PPVC分析法

3.3方案引导

客户是需要被引导的

仔细分析客户是如何做决定的

谁是关键人？——角色与决策影响力

九种决策影响力

引导关键人的核心关注要素

客户反馈模式与支持度

方案引导时如何处理反对意见

3.4方案提交

客户脑海当中的三段式利益

选择符合客户要求的解决方案，并呈现方案的核心价值

方案的核心要体现差异化

竞争对手分析的工具和方法

竞争性的报价设计是保证商务竞争力的关键

灵活运用报价策略

如何选择竞争策略

应对竞争者降价的价格反映方案

提交方案整体策略

关注总体方案三性，贯彻风险及成本控制机制

方案呈现过程当中处理客户异议

方案提交后可动用哪些资源来促进成交

3.5签订合同

客户准备购买时的心理活动

如何识别购买信号

合约签定最大的拦路虎是：合同谈判

如何对谈判进程进行把握

谈判的基本原则

谈判筹码的四种类型

谈判中的锚定效应

谈判如何开局？

读懂卖方的谈判目的

评标和决标阶段的谈判

一个降价谈判的案例

3.6订单管理

未成交的项目后续动作

成交后的后续服务

良好的销售是客户满意度与客户忠诚的来源

3.7管理合同交付

合同交付中风险的来源

提前识别并进行管理可能存在的风险

销售项目关闭及移交

如何进行知识收割

3.8销售流程管理

为什么要在公司统一销售语言

通过销售流程管控销售项目

定义每个销售阶段的赢单率

根据赢率预测销售结果

业务状态预警管理机制

销售预测与承诺的管理机制

管理流程之周月季年会议管控节点

销售流程管理的本质

4.销售激励

4.1销售激励最佳实践分析

一个真实的案例：公司要求什么，就考核什么？

华为的总体激励原则

用绩效管理落实目标实现

激励方法不仅仅是物质，还包括众多非物质激励手段

最重要的10个吸引驱动因素

最重要的10个保留驱动因素

华为公司员工的激励地图

4.2销售激励手段如何组合使用，最终达到边“打粮食”边“扩土地”

总体激励原则

如何针对销售系统设计组合激励手段

提成制的优缺点和计算方式

OTE奖金制的优缺点和计算方式

兼顾业绩与关键动作的销售激励模式

MBO奖励制的优缺点和计算方式

思考：管理者是背个人指标还是团队指标？

根据不同的市场设计不同的考核与激励方式

多元化设计的激励方式

5.团队管理

5.1识别选拔优秀的销售

标杆企业销售人员的任职资格模型

一级、二级、三级、四级销售序列任职资格模型

某500强企业销售能力成长路径图

5.2销售能力成长

销售高潜人才管理与梯队建设四步法

销售干部怎么选？

如何培养优秀的销售人员

好的销售在哪里识别？

销售的组织要多设级别和岗位

销售管理的红绿灯系统

销售成长要给机会

如何留住优秀销售

不合格的销售人员如何处理

，无非就是讲“重要紧急矩阵”，讲目标管理。不过，这个话题真
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