[image: 内训页眉-2]
[bookmark: _GoBack][image: 内训封面-2]












策略销售：
大项目的策略分析与策略制定






学习对象：企业销售副总、销售总监、大客户总监、销售团队成员、销售储备人员等
授课讲师：崔老师 原浪潮集团产品市场部总经理、原用友集团大客户经理
标准课时：12课时（2天）
学习费用:7800/人


























| 课程背景：
销售团队的培养，对组织的价值，对客户的价值都是不言而喻的，但是在中国这片热土上，销售这门深刻的学问才刚刚起步，大多数销售还是在以产品为中心，以关系为中心，在大多数组织里面，销售也与“天分”结合在了一起，认为好的销售是非常难以培养的。

在大项目销售，尤其金额高的复杂项目中，项目周期比较长、牵涉采购链条人员复杂，以关系为中心的销售方法会带来很多连带的麻烦，对整体项目的把控则需要有更加完善的销售管理行为，正确的策略比具体方法更加重要，对每一个项目进行定位，找到客户、竞争者和我们的机会处在什么位置，《策略销售》中蓝表的有效使用和系列案例结合将会为大项目销售提策略制定的良方。

| 课程逻辑：
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| 课程目标：
· 建立一套复杂销售的订单运作与分析方法，使学员在不断变化的销售过程中，准确找到订单的突破点和订单致胜的方法，通过系统化的控制减少错误的发生，用最小的成本，赢得订单，获得竞争优势。
· 同时为销售团队建立一个订单分析的标准和平台。让销售管理者的经验真正可以帮助销售人员赢取订单。

| 课程大纲： 
第一模块：课程导入
- 为什么要通过策略销售制定销售策略      - 复杂销售的特点分析：你不能仅凭经验决策
- 策略销售的制定步骤      - 策略销售的作用

第二模块：辨识要素
- 认识策略要素      - 理解策略要素      - 提炼策略要素

第三模块：评估订单
- 评估原则与角度      - 定位      - 竞争      - 理想客户      - 时间漏斗
- 优势与风险     - 评估订单 结合给定的案例，分析此订单中的优势和风险

第四模块：策略制定—找到制胜的策略
- 制定策略的原则     - 筛选策略     - 检查策略     - 制定计划
第五模块：总结
- 一个原则     - 双赢思想     - 三个步骤     - 四个要素     - 五个特点组

| 讲师介绍：
[image: ../../Documents/geonol/讲师资料/讲师照片/专家头像/崔老师（圆）.png]崔老师
原浪潮集团产品市场部总经理／原用友集团大客户经理
《销售与市场》、《商界评论》专栏作家／《纵横》、《通关》畅销书作者

职业经历：
从事销售工作十五年，曾任北京用友集团有限公司渠道经理、大客户经理等职位。作为销售精英，参与过上千小型项目、主导过数百个大型项目的销售和售前，带领多个营销团队取得过辉煌的业绩。他擅长将销售理念、方法在自己的销售实践中不断地深化、细化和完善；形成了一套针对中国市场的系统化、体系化的销售方法。这些方法经过几千名客户经理和项目的锤炼，证明是一套可复制的、高效的、高价值的销售策略。
	
擅长领域：
顾问式销售：加速成交的摆放流程与技巧、策略销售：大项目的策略分析与策略制定等。

服务客户：
金螳螂、CCDI、奔驰卡车、远东集团、杨翔股份、宏展饲料、新大陆信息、上海二六三通信、科华恒盛、比德文控股、北美枫情、爱树信息、广州视源电子、亘泰集团、焦点科技、嘉宝莉化工等主流企业。














	《GMDP总经理发展计划：战略与执行》
报名表

	支付汇款

	汇款账户：
单位名称：上海乔诺企业管理咨询有限公司
银行账号：3105 0174 5300 0000 0106
开 户 行：中国建设银行股份有限公司上海临空支行

	报名信息

	序号
	姓名
	手机号
	邮箱
	部门
	职位

	1
	
	
	
	
	

	2
	
	
	
	
	

	3
	
	
	
	
	

	4
	
	
	
	
	

	5
	
	
	
	
	

	对接人信息

	姓名：                             手机号码：           
邮箱：                             职位：

	公司开票
（发票抬头及税号必填，如需开具增值税专用发票请提供详细开票信息）

	

	合作流程：顾问服务——支付汇款——填写信息——公司开票——现场服务




	类别
	主题
	专家
	天数
	价格
（元／人）
	第四季度公开课

	
	
	
	
	
	10月
	11月
	12月

	[image: 回归客户]

	回归客户【大课】
	突破管理瓶颈的增长之道：华为导向增长的管理哲学、战略规划、绩效穿透与业务转型
	华为公司前高管团队
	2
	9800
	
	11月15-16日
上海
	

	[image: 企业家班]

	从战略到执行【企业家班】
	从战略到执行：打造行业领导者的战略能力与组织能力
	华为公司前高管团队
	3
	28800
	10月18-20日
上海
	
	12月7-9日
杭州

	[image: 4360229082202375]

	考察华为【总裁班】
	走进华为：
探索消费者业务转型升级之路
	华为公司前高管团队
	2
	19800
	
	11月2-3日
深圳
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	战略与执行【GMDP】
	向华为学习：
战略规划与年度业务计划制定
	闻铭 
原华为公司EBG战略规划部部长
苏晗 
原华为手机终端战略规划经理
	2
	8800
	10月26-27日
杭州
	11月23-24日
上海
	12月14-15日
深圳

	流程与组织【GMDP】
	向华为学习：端到端的业务流程再造与组织变革（BPR）
	蒋伟良 
原华为组织变革副总监
	2
	8800
	
	11月14-15日
深圳
	

	责任与预算【GMDP】
	向华为学习：支撑战略的责任中心划分与全面预算管理
	马良 
原华为公司副财经总裁
	2
	12800
	10月26-27日
深圳
	11月23-24日
上海
	12月14-15日
深圳

	文化与干部【GMDP】
	向华为学习：以奋斗者为本的企业文化建设与干部管理机制
	毛为民 
原华为人力资源高管/干部部部长
	2
	8800
	
	
	

	绩效与激励【GMDP】
	向华为学习：激活组织的价值创造、价值评价与价值分配机制
	毛为民 
原华为人力资源高管/干部部部长
	2
	8800
	10月26-27日
厦门
	11月23-24日
上海
	12月14-15日
深圳

	专题班

	市场营销与品牌管理
	向华为手机学习：
市场营销管理与品牌建设
	鲍圣霞 
原华为终端全球营销管理部部长
	2
	6800
	
	11月16-17日
上海
	

	财务管理
	向华为学财务：
支撑经营目标的项目财务管理
	石军  
原华为海外地区部客户及项目财务总监
	2
	6800
	10月19-20日
上海
	
	

	价值型销售
	大订单的销售策略及其策略制定
方法论
	崔建中 
著名销售专家／《纵横》作者
	2
	4800
	
	11月23-24日
上海
	





    成立于2009年2月，以成就下一个行业领导者为使命，为中国主流企业提供管理培训与咨询服务，聚焦于企业发展过程中战略管理、流程变革、人力资源、财经变革等核心命题。

乔诺商学院整合各细分领域最佳专家团队针对企业成为行业领导者的关键管理挑战开发核心培训课程与咨询服务内容，通过标杆考察、论坛、精品公开课、内训与咨询等多种服务形式支持企业打造“以客户为中心、以奋斗者为本”的管理体系，帮助企业实现“用规则的确定性来应对结果的不确定性”。

愿   景：成就下一个行业领导者

使   命：帮助有追求的企业通过管理规则的变革提升经营效能

价 值 观：聚焦增值、创造可能、开放合作、智本管理

咨询电话：400-086-8596



































































为企业成为行业领导者提供关键学习与咨询服务
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