
项目型销售与标准化流程管理-讲师授证班
时间：2024年10月25-26日（2天1晚）

价格：8800元/人（含讲师授课、教材费、资料费、证书费、销售工具包、辅导费）
地点：上海

学习对象：适用于工业电气自动化、工程机械制造、建筑及安装工程、化工及工业原材料、汽车客车、中央空调暖通设备、工业设备制造、矿采冶金能源、信息通讯设备、环保科技设备等工业品企业营销中高层，营销总监，大区总监，总经理，致力于做好营销管理，带好销售团队的管理层或成为企业内部培训师等
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提案单位： IMSC工业品营销研究院
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一．对项目性销售管理的现状分析： 

项目性销售管理与快速消费品的差异：
	区别
	快速消费品
	项目性销售管理

	产品性质
	日常消费品
	工程项目（有行业性）

	客户关系
	买卖关系
	个性化设计、客户量身定制

	营销关键
	品牌+价格+服务
	前期咨询+技术设计+安装质量+服务+品牌

	销售成功
	导购员
	项目开发人员+方案设计人员+技术研发人员

	销售周期
	短
	长

	贩卖的价值
	品牌
	“四度理论”即：关系+价值+服务+技术


项目性销售的五大特征：

	序号
	项目性销售类行业的五大特征

	第一
	-项目成交周期较长，需多次沟通才能解决问题

	第二
	-项目销售金额偏大，客户选择供应商非常慎重

	第三
	-非常重视售后服务，同时列为项目评估的因素

	第四
	-客户购货非常小心，由项目评估小组决策确定

	第五
	-人与产品缺一不可，甚至人比产品来得更重要


二．对项目性销售管理中的问题：

八大困惑之中的三个问题
	困

惑

之一
	项目经理离职带走大量的客户资源，特别是大客户，导致公司业务出现短暂的休克，市场出现空白地区，怎办？

	
	问题及后果
	解决思路
	达成成果

	
	公司业务大幅波动，带来经营风险；
企业内部人心涣散；

形成不好的口碑；

4、  前期投入无法收回

	建立项目信息管控系统

建立销售员激励系统

3、  建立项目流程管控系统

	1、公司掌握全部项目信息和项目进程；
2、团队合作的方式参与项目，防范项目经理离职带走客户；


	困

惑

之二
	项目前期，轰轰烈烈，加班加点；项目中期，遥无音讯；项目后期，偃旗息鼓；我们该如何使项目绝处逢生，柳暗花明？


	
	问题及后果
	解决思路
	达成成果

	
	1、 项目前期投入的人力物力打了水漂；

2、 销售人员无法推动项目，士气低落；

3、项目成功率大打折扣；


	1、建立项目信息管控系统

2、建立销售流程管控系统    

3、建立项目前期评估与筛选制度


	1、通过建立项目前期评估与筛选制度，把那些不符合公司定位和战略的项目提前过滤掉，防止这些项目浪费人力物力；

2、通过项目信息管控系统和销售流程管控系统随时对项目进展进行监控，保证项目顺利推进；

	困

惑

之三
	长期驻外，信息屏蔽，管理难度太大市场预测缺乏依据，我该如何加强管控？ 



	
	问题及后果
	解决思路
	达成成果

	
	1．无法有效管理销售队伍；

2．对项目进程无法深入了解，只能听天由命；

3．天高皇帝远，销售人员又手握主动权，各种制度形同虚设


	1．建立项目信息管控系统

2．建立销售流程管控系统

3、建立销售预测工具


	1、通过信息系统、流程管控系统和销售预测系统的完善；

2、时刻掌握项目进展和销售人员的工作情况，并对未来一段时间的销售额做出准确判断；




三．授证达成目标及成果展示：
	二大模块
	主题
	  具体内容


	目标与成果

	内容

体系


	项目性销售与标准化管理

体系
	1--销售是艺术 or 科学-

2--销售管理面临的八大困惑

3--项目性销售与标准化管理的体系

4--项目性销售与标准化管理—

天龙八部

5--天龙八部的“葵花宝典”

6---实施工具与细则

7--销售精英的使用指南
	1— 完整的PPT版 

2---完整的学员手册

3---案例、表格辅助工具



	讲师

手册
	讲师

实用

手册

	讲师的基本素质

讲师的风格塑造

讲师的演讲技巧

讲师的课程设计

魅力讲师的风范
	1. 具体PPT核心内容的演讲脚本；

2. 演讲的八大技巧

3.魅力讲师的测评工具


四．授证讲师培训实施的时间规划：
培训体系与时间安排

	序号
	培训流程与内容
	时间

	1
	销售是艺术 or 科学-  
	0.5h

	2
	-销售管理面临的八大困惑
	0.5h

	3
	项目性销售与标准化管理的体系
	1.0h

	4
	项目性销售与标准化管理--天龙八部
	2h

	5
	天龙八部的“葵花宝典”
	4h

	6
	-实施工具与细则
	2h

	8
	销售精英的使用指南
	1hr

	

	A
	讲师的授课技巧
	2h

	B
	讲师的综合演练
	2h 

	

	合计
	2天1晚授证课程体系
	15hrs


五．具体内容的设计流程（1）：
项目性销售推进流程---“天龙八部”
	序号
	项目阶段
	里程碑
	成功比率

	1
	项目立项
	通过公司项目流程筛选，并内部准备跟踪；
	10%

	2
	深度接触
	通过电话或上门拜访，介绍公司优势，使客户愿意进一步接触
	20%

	3
	方案设计
	让设计院推荐或与我方的技术上图；
	25%

	4
	业绩展示
	.............................
	30%

	5
	方案确认
	甲方参与的主导对我方有倾向性
	50%

	6
	项目评估
	确定我方是中标单位，并且拿到招标书面通知；
	75%

	7
	商务谈判
	.....................
	90%

	8
	签约成交
	签订协议，拿到预付款，并确定项目执行的时间
	100%


五．具体内容的设计流程（2）：
项目推进的具体策略与方法论：

	序号
	项目阶段
	具体策略与方法论

	1
	项目立项
	信息收集的”18招”

	2
	深度接触
	搞定线人的”13刀”

	3
	方案设计
	需求引导的“四重境界” 

	4
	业绩展示
	技术推广的“七种武器”

	5
	方案确认
	设置壁垒的”十个策略”

	6
	项目评估
	搞定高层的“七剑下天山”

	7
	商务谈判
	商务谈判的“铁三角”

	8
	签约成交
	项目推进的“四种结果”


联系方式：中企联企业培训网

咨询电话：010-62885261 

联 系 人：潘洪利 13051501222

电子邮箱：phL568@163.com

网 址：www.zqLpx.com
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