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大客户销售技巧训练和项目运作实务

-------掌握核心技能，销售以一当十

听课费用：4200元/人（包括听课费、讲义费、午餐费、水果茶点等）；代办住宿预订，费用自理。

课程背景
如果你没有大项目运作能力
1、项目发现少而且质量差
2、掌控不了客户，丢单率高，浪费时间、机会和公司资源
3、低价竞争，中标也很苦
4、陪标无数。
5、粘不住客户，约几次客户就不见了，或者无法深入。
6、价值优势体现不了
7、常常被“关系”所困惑
8、优势常常不能变为胜势，苦心经营老半天，被竞争对手轻松摘走
9、项目状态糊里糊涂，实际上已经丢单了都还蒙在鼓里，等待陪标结果。
10、从公司角度来看，就是销售员很多，产单量不行，浪费严重。
课程收益

掌握运作能力、演绎项目优势
1、以大公司以及奥运项目的实践为背景，学会运作项目的正规套路，打下扎实的基本功。
2、传授核心运作技能，创造性的提炼出意向形成机制原理，学会运作项目中客户决策的核心逻辑。
3、提高分析、判断、制定项目运作策略的技能。没有这个能力就谈不上计划和跟踪的质量。
4、掌握发现项目和立项技巧，好的选择意味着高的成功率。要知道销售状元是从节约您的宝贵时间开始的。
5、给你销售狼性素养，因为你有了预判能力，你知道那些事情非做不可了。
6、演绎优势、展开项目：意向形成的过程就是你演绎优势的过程。从切入项目，调动客户，演绎优势，形成意向，锁定项目，全过程运筹与推动项目。
7、深度而切中要害的项目管理工具，收获果实。管理的关键就是抓好运作和管理，抓好时间节点、事件节点，人员激励，从而提高成功率。
参加人员
销售从初级通向中高级水平的基础课程
需要提高项目运作能力的工程项目类销售经理，产品经理， 部门主管
项目运作型的销售，百万级，千万级，甚至亿级别的大型工 程类项目型销售。
建筑工程行业，灯光行业，通讯行业，IT 类型的项目。
课程特色
理论联系实际：从实践中来，到实践中去；理论联系实际， 大幅度提高项目运作水平。
真实性：真真实实的项目，真真实实的案例教学，还原惊心动魄的打单过程，让学员学到实战的本领。
讲师资历
蒋建业：资深讲师，资深顾问
华为公司原企业网事业部南部大区经理
港湾公司广东办事处主任
港湾公司大企业系统部总经理
上海广茂达首席营销官
上海雷士光艺总经理
成功销售近10个亿的业绩
组织策划近200个广告促销和宣传活动
复旦大学经济学硕士，企业管理研究生
培训过的客户有三一重工，中国电信通服，神州数码，盛路通讯，上海广茂达，同洲电子，深圳好家庭，瑞士康达，中国移动等几十家知名公司。
专业背景：复旦大学经济学硕士，企业管理学研究生，数学 学士。具备15年产品销售经验，曾经在国家权威刊物上发表多篇论文。
实践经验：不仅成功销售近10个亿的销售额，而且对大项目有实际运作经验
培训特色：实践性，可操作性，很快成为工作中的方法和技巧，帮助提高销售成功率是本课程的最大特色
课程大纲
第一部分  项目运作---事关成败
-------项目越大，运作越关键
本单元学习目标：通过两个真实的案例，了解大项目运作过程中的常见问题，了解大客户销售需要的科学知识和个人素质准备，销售人员仅靠勤奋做项目还不够，只有用心做项目才能迈向高峰。
一   平民身份如何演绎奥运5千万的水立方项目！
一个成功的运作，可以拿下世界级的项目
平凡的销售经理，竟然被传说是高干子弟
二    一个2500万项目的失败案例
即使是大牌产品，也照样丢给一个小公司
运作过程的失败，遭致后期招标全面被动
三   项目运作中问题点和难点

1、切入问题
问题A：不知道如何切入项目，黏住客户
案例学习:5000万的奥运项目中，客户经理是如何抓住业主最高决策层兴趣点来牵引项目的，最终排除重重障碍夺得制高点的。

2、推进问题
问题B：了解到关键决策人后无法采取行之有效的行动来推进项目
奥运案例中，如何精心策划宝贵的5分钟与最高决策者见面机会的。
失败案例中，随手拈来的大好机会错失了，遭致后面被动局面，其实，推进工作环环相扣，一环出破绽，即导致最终败局。
问题C：在项目的推进过程中，关键工作开展不下去，不知道如何化优势为胜势？
奥运项目业主要设计方案，这是两难决策，最后成功化被动为主动，并将优势变胜势，招标引导成功，最终双赢
问题D：客户决策链判断错误导致丢单
奥运项目中决策者错综复杂，多路厂家都有自己的支持者，如何把握关键决策因子，失败案例中，没有像狼一样盯死老板，在意向形成机制上会出现什么问题，对后期招标到底产生多大影响？
问题E 判断不清竞争对手和客户的关系水平，常常出错
奥运项目中常常冒出很多“部级领导支持”的公司，来势汹汹，但是，我们如何冷静判断，并作出冷静判断。
问题F 面对高层关系介入，我们如何处理？
的确很多项目中有高层关系介入，有真有假。面对这些问题我们有什么对策？
问题G  对客户意向形成机制缺乏认识，糊里糊涂跟踪项目，收获成果靠碰运气，案例中我们要求一起反思：
a  失败案例中，哪几个环节没有能够把握客户的态度满意和意向形成，贻误战机，导致后期处境被动？
b 项目运作和管理能力不足，导致白白辛苦。关键因子态度形成没有完成任务，没有促成“甲方”满意，看看问题出在哪里？
c  没有把优势变胜势，锁定项目的时机把握不好
d 缺乏系统方便有效的工具，帮助自己收集、分析、判断和博弈。制定正确的竞争对策。
3、收果问题
问题H  常见的招标方式不熟悉，和客户配合不默契，即使优势明显，也常常低价招标，甚至丢单
奥运项目中，自己的公司资质不够的时候，同时，传统的招标方式非常不利于锁定客户意向的时候，是如何处理的？
问题I 什么时候是自己优势状态和劣势状态，识别时机，锁定意向
开始客户选择产品的标准对自己不利，是如何识别并采取对策的，后来优势状态形成之后，优势如何锁定意向的。
第二部分   意向形成机制
打靶先要看清自己的靶子，先学会客户决策的核心逻辑
本单元学习目标：客户是如何在众多的选择中选中自己心仪产品的，如何看出是对竞争对手形成客户意向，还是我们的产品形成了客户的意向，另外，对于团队决策我们如何理解决策意向形成过程。
一  项目运作中看不透的困惑
一个名牌轿车的招标故事
二  意向在项目中的作用
招标要做到心中无标
三  意向形成机制----决策地图DMI
1、什么情况下客户购买你的产品
2、关注态度，利益平衡
3、从态度到意向形成，客户选择的科学
4、DMI表，客户决策链以及客户态度的相互作用----意向形成机制
5、BATT案例，态度分如何转化为意向购买行为
第三部分   项目运作基础
------军事家要掌握天、地、人之军事要素
本节学习目标：理解在项目运作过程中，关系，产品属性，服务，品牌，价格，项目运作五个阶段，这些要素是如何在项目中发挥作用的，理解其中的关系，并熟悉他们的规律。
一  关系
1
 关系的性质和作用
2
 关系的几个层级
3
 建立支撑性关系
4
 既是顾问，又是朋友
5
 案例：高中低的客户级别如何构建关系和制定计划
二  产品和服务属性
1
产品一定要专业，产品经理的职责
2
FFAB原则
3
产品属性调研表
4
案例：价值包装之后，渗透力大幅度提升。
三  商务
1
掌握商务应该学会些什么
2
价格，关系，技术的权衡
3
是科学也是艺术
4
案例：商务运作改变客户的采购进程，提前锁定意向
四  DMI表格---客户的决策过程如何通过一张地图来表达。
1
决策链表
2
形成机制
3
如何使用
4
清晰明了的地图，为博弈分析打下准备
5
案例：填不出的表格，意味着丢单也在情理之中
五  项目信息的挖掘
1
案例：某公司行业研讨会的策划
2
品牌提升
3
代理商
4
技术交流会
5
主动拜访 

6
关系介绍
7
行业主管文件，建设计划，上层关系
六  项目运作过程的五个阶段
1
五个阶段
2
不同阶段的客户心理分析
3
不同阶段的判断和竞争机会分析
4
不同阶段的机会窗信号
5
保密工作和阶段控制
6
案例：一个大项目的运作过程介绍
七  立项
1
立项的项目运作阶段分析

  案例：广东某地市政府网项目
2
立项的客户态度与决策链形成机制分析
案例： 天津某大厦1500万景观灯光项目，没有弄清楚客户决
策形成机制，导致后面看不懂客户的行为。
3
立项的主因素与价值优势分析
案例：一个没有任何关系背景，靠价值分析判断来立项的案
例，昆明8000万的灯光案例
4
立项之客户行为分析与判断
案例：一个大剧院5000万项目案例：立项错误，苦了公司上
下，损失了人财物，浪费了大量时间。
立项的几个基本点总结

第四部分   项目运作过程

------勤奋是你的双腿，智慧是你的双眼

本部分内容：分析问题、审时度势；制定策略、取得胜势。学会确定意向形成机制，并学会分析判断问题，对每一阶段的状态进行分析，然后制定对策。

一  切入项目，施展拳脚

1.
兴趣点切入

2.
黏住客户，构建持续性的关系

3.
了解兴趣点

询问
观察
推理，有几分福尔摩斯的能力
人际信息
案例：西北银行案例：得知三级网信息也非易事
4.
权衡性问题的调研

了解权重，方知胜负关键
技术交流与业主权衡性问题
因子排序
案例提供让客户评价
新特性与业主权重调查
案例：自己的关键因素优势却在客户心目中权重不高。所以他们的项目运作中，总有一特殊工作环节加在项目运作里面，成功运作诸多国家级大项目。
二  推进：态度加分，确立满意

1.
意向形成优势

2.
DMI决策形成机制

3.
案例题目10道，提高分值的种种手段

案例一：必要性分值，决不能疏忽
案例二：权重高的分值，竭尽全力
案例三：提高优势因子的权重
案例四：客户现有的评价标准
案例五：容忍度评价
案例六：无中生有，增加决策因子
案例七：利用影响力关系
案例八：改变权重结构
案例九：降低竞争对手分值
案例十：策划时间节点
三  竞争博弈，意向形成

1.
博弈表和意向形成

2.
什么会阻止意向形成

3.
案例题目9道，博弈手段种种

案例一：因素上的阵地战
案例二：抢先完成满意度的态度转变工作
案例三：敌方优势，寻找突破口拖延，等待我们意向形成
案例四：珍惜关系建构窗口，不要临时抱佛脚
案例五：主动策划，主动行动
案例六：意向形成评估，时机上的博弈
案例七：大胆判断，果断出击
案例八：动态博弈，高层关系
案例九：关系型伙伴的寻找和合作
4.
意向形成时机的把握

进程分析
意向形成信号
意向的三种模式
意向进入形成期的判断
案例：没有分析，信号已经到来却不知道，结果一周内窗口关闭了。
5.
案例，没有及时锁定意向，煮熟的鸭子飞了

四  锁定意向，收下果实

1.
招标类型和规范书的种类

2.
如何决定对自己有利的招标模式

3.
博弈表和招标过程的把握

4.
招标博弈案例

案例：无锡灯光案例3500万。竞争对手花了50万买陪标，结果经过神机妙算，预测到第二天对手的行为，结果破解对手阵局。
案例：客户内部矛盾和决策机制研究明白，手握王牌，配合客户决策，锁定胜局。
五  跟踪服务，兑现满意

1.
客户业务上满意

2.
情感满意

3.
关系建构满意

4.
案例：一个成功的老销售，是如何呼风唤雨的。

第五部分   项目运作计划，跟踪，监控

-------效果监控胜于行动监控，效果却藏于客户的心里

本单元目的：计划要监控才能有效，监控不仅是销售在做什么，更重要的是监控客户端的销售有什么进展，我们销售有质量的行为有没有做？客户态度满意了没有？意向是否在形成。

一  项目状态评估表


1.
Pse表的使用

2.
上司评估下属，防止项目失控

3.
销售自己评价，给自己一个指导

4.
案例：对新销售员跟踪不力，致半年无果。领导也失职。

二  项目跟踪和计划表

1.
跟踪表的学习

2.
跟踪表的Pdca

3.
和DMI表联合使用，分析和计划，评估和实施

案例：海陆空联合作战，空军完不成任务，陆军也进不去。一个计划没有监控而导致失败的销售案例，某大学校园网，煮熟的

授课讲师
培训师介绍  蒋建业 老师 
 基本情况 

  ◇华为公司原企业网事业部南部大区经理 

  ◇港湾公司原广东办事处主任 

  ◇港湾公司原大企业系统部总经理 

  ◇成功销售近5个亿的业绩 

  ◇组织策划50多个广告促销和宣传活动 

  ◇自己亲自参与和成功指导部门下属共计500多个大客户销售项目 

  ◇上海复锐咨询高级培训师 

  ◇上海销能营销咨询公司首席培训师 

  ◇国内数十家培训机构的特聘讲师 

  ◇拥有二十几年的企业管理、营销管理、大客户销售、教育培训与咨询实战经验 

 专业背景 

  ◇复旦大学企业管理专业毕业，获经济学硕士、数学学士学位； 

  ◇曾经在国家权威刊物上发表管理与营销类多篇论文； 

  ◇在行业销售领域研究总结提出了行业代理理论； 

  ◇具备12年的产品销售与销售管理经验，其中大多为面向企业大客户的科技产品销售实战经验； 

  ◇可以算是既具实战经验又具一定理论专业水平的为数不多的营销类培训师。 

 主要课程 

  ◇《大客户销售技巧与项目运作实务》、《新产品上市与推广》； 

  ◇《专业化产品销售技巧训练》、《市场调研操作实务训练》； 

  ◇《营销激励体系的设计与运行》。 

 成功实践 

  ◇不仅成功销售近5个亿的销售额，而且对大客户销售项目有多年实际运作经验； 

  ◇亲自参与和成功指导部门下属共计500多个大客户销售项目； 

  ◇基于多年的销售实战经验，在行业销售上提出的行业代理理论，还成为后来港湾公司的渠道政策，并在后来的销售管理实践中指导了多家企业的大客户销售团队的实践。 

培训特色 

  ◇蒋老师以他多年的销售与销售管理实战经验为基础，以系统扎实的管理、营销、心理学为后盾，使得课程真正实现了“授之与渔”的培训理念； 

  ◇培训内容极具实践性和可操作性，许多工具很快成为工作中的方法和技巧，帮助提高销售成功率是蒋老师课程的最大特色； 

  ◇课内常依据学员工作中的问题、销售项目的难点进行现场指导，学员提问、讲师指导、分组讨论等方式是最吸引学员的培训方式。 

培训服务过的客户 

  培训服务过的客户包括华为科技、康佳电器、华帝燃具、比亚迪、锐捷网络、TCL、亚通 

   AO史密斯、中国电信、中国石化、上海大众等众多知名企业。

学习受益

  •学会寻找项目、把握项目信息的常见方法和技巧； 

  •学会清清楚楚准备项目信息，做到知己知彼； 

  •学会准备项目分析和竞争策划的四大基础信息，为科学有效制定具有竞争力的项目运作计划作准备； 

  •掌握评价客户态度的模型的运用技巧； 

  •掌握项目运作评价工具，及时了解项目运作实际状态； 

  •掌握竞争博弈对策模型的运用技巧； 

  •掌握决策链、影响力分析和客户态度的竞争分析（DMI）模型的运用； 

  •学会制定项目计划，并学会运用博弈模型来监控项目运作计划的实施； 

  •掌握态度到意向的转换，并会根据意向的不同模式来把控招标； 

  •学会利用合作伙伴，在大项目中形成强大的力量支持。

诺达名师网公开课报名表
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	公司地址
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	手机
	

	职务
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	E-mail
	

	   培训费用：       元                                  付款方式: □1、转帐  □2、支票
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	课 程 名 称
	课程时间
	课程地点
	手 机 号 码

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	转  账   户
	户 名：深圳市诺达实业有限公司      

账 号：7559  0189  9610  902


	
	开户行:招商银行股份有限公司深圳源兴支行


备注：为确保您的名额和及时参加，请提前将《报名表》填好后传真到我司0755-83654710，我们将有专人与您联系确认，并于开课前发出《开课邀请函》。培训时间、地点、住宿等详细信息请以《开课邀请函》书面通知为准，敬请留意。谢谢！详询热线：13955566155(朱老师)

针对此次课程您希望解决哪些问题？（重要指数：★★★★★）

1、                                                               
2、                                                               　

3、                                                               
温馨提醒：按问题重要性依次填写（最重要的请写在最前面），以增强培训的针对性，提升培训效果。

地址：深圳市南山区科技园中区科苑路15号科兴科学园B1-402室电话：0755-61608961；传真:0755-83654710
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