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工业品大客户营销模式转型

——市场评估+项目制销售+销售流程“天龙八部”

【主办单位】一六八培训网

【时间地点】2018年1月12-13 上海   1月19-20深圳
【培训对象】总经理、销售总监、区域销售经理、销售经理、高级销售代表、销售工程师、研发工程师、技术推广服务工程师、客户服务部经理（说明：由于项目制销售需要，建议公司以5-8人组成项目组方式参与效果最好）

【收费标准】3800/人（含授课、教材、午餐、茶点和税费）
【报名电话】0755-86154193    86154194    胡先生   林先生
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1、让学员掌握营销模式的全新转型： 市析分析“三环模型”+项目制销售“六脉神剑” +销售流程的“天龙八部” 

2、如何将华为复杂的“铁三角”转化为民企实用的“项目制”，快速提升销售业绩，实现营销模式的转型。


适用于B2B的制造业，例如化工产品、设备商电气设备、自动化仪表、工程机械、通用机械、工业原材料等。

 SHAPE  \* MERGEFORMAT 



很多以大客户为主的工业品企业的销售经理往往面临以下一些困惑和问题：

为什么客户开发进度总是“看天吃饭”，无法把控进度？

过去单打独斗式的客户攻关好像越来越不行了，有没有新的模式呢？

在攻关大客户时，有没有类似“生产流程”一样的标准步骤呢？ 

客户内部关系错综复杂，如何搞懂客户内部政治？

如何突出产品的差异化价值？

如何从卖产品过渡到卖解决方案？

如何回避激烈的价格竞争？

……
传统的销售基本上是以“关系营销”为主，而真正基于为客户创造价值的营销，是以项目制为基础，运用客户开发的“天龙八部”能够较好把握客户开发进度的方法论。

 SHAPE  \* MERGEFORMAT 



(通过培训，学员由过去的个人单兵作战变为团队作战；

(通过项目制的运作，可集中力量，“饱和式攻击”提升大客户的市场份额；　
(通过客户开发 “天龙八部”准备地把握客户需求，使大部分开发项目能够按照预期的计划达成结果；

(让业务员由过去的江湖式变成“江湖式+专业式”的销售高手。
 SHAPE  \* MERGEFORMAT 



内容构成：理念（约20%）+方法论（约40%）+工具（40%）

授课方式：工作坊（讲解20%+现场演练50%+案例分享30%）

具体形式包括：互动式教学、小组讨论、案例分析、角色扮演、……等多种生动的培训方式，最终达到最佳的授课效果。

 SHAPE  \* MERGEFORMAT 



第一部分  工业品销售的现状与转型思路
1、企业面临的销售困局；　

2、我国工业品销售发展的历程；

3、某大型集团销售现状调研分析；

4、营销模式转型——聚焦客户的成功；

5、全新销售模式与传统销售模式的区别；

第二部分  全员营销管理——势在必行
1、公司常见的“黑洞”；

2、全员营销管理＝全员+营销+销售；

3、华为及京瓷的案例；

4、全员营销的关键：理念+机制

第三部分　建立“三叉戟式”的营销体系
1、营销的“三叉戟式”模型；

2、营销与销售、市场的关系；

3、营销的前台、中台、后台；

4、营销中心的职责；

5、市场部的职责。

第四部分　如何进行市场分析——三环模型
1、
如何进行市场分析？

1.1三环模型，包括宏观、中观、微观

2.2市场分析的“五看”：看环境、看对手、看客户、看自己、看机会；

2.3三知模型——知己、知彼、知他；

2、
看环境：PEST、五力分析；

3、
看对手：竞争对手分析；

4、
看客户：

4.1大客户需求分析；

4.2如何建立客户生态圈；

4.3分析客户的需求与欲望$APPEALS

5、看自己：销售对比、产品结构、应收帐款、客户结构、团队结构分析；

6、看机会：

5.1市场与产品分析矩阵；

5.2 SWOT分析；

5.3编写业务计划

第五部分  大客户项目制攻关——“六脉神剑”
1、
华为的“铁三角”；

2、
项目制开发客户的意义；

3、项目制的“六脉神剑”

1）、建立客户分级管理体系；

2）、建立客户基础档案；

2.1客户基础资料的重要性；

2.2建立“客户基础资料档案十步法”

3）、建立项目制架构；

   3.1客户关系的“乌龟模型”及“三横两纵”；

   3.2构建中小民企的“铁三角”、“铁四角”、“铁五角”……

4）、建立项目制运作流程；

5）、建立客户开发的“天龙八部”（见第六部分介绍）；

6）、建立项目制的激励机制。

第六部分  客户开发——“天龙八部”
1、
业务管控的最高境界；

2、
客户开发的八个步骤——天龙八部；

3、
八个步骤的九个层次——九阳真经；

4、
“天龙八部”的里程碑占比分析；

5、
“天龙八部”之一：初步拜访；

6、
拜访前的准备及分工；

7、
“天龙八部”之二：深度接触；

8、
深度接触的工作任务清单；

9、
深度接触——客户关系发展路线图。

第七部分  项目制销售成功的两个关键
1、一份特别“炫”的PPT。

1.1公司介绍PPT的结构；

1.2案例分享

2、提供系统化解决方案； 

2.1三种客户价值主张；

2.2客户系统经济学。


孙辉 老师
人力资源实战专家

营销管理实战专家

▲
高级人力资源管理师，中山大学MBA
香港（亚洲）商学院EMBA。先后在广州皇威食品有限公司（雪贝尔艺术蛋糕坊）、广州美祺印刷公司、香港真明丽集团等公司从事人力资源管理工作，2009年至2016年在某公司集团先后担任人力资源总监、战略发展中心总监，集团营销中心总经理、集团某事业部总经理，同时兼任多家公司管理顾问。

▲
曾先后担任过多个咨询项目的内部项目经理，包括正略钧策公司《综合管理提升项目》、深圳益华时代《任职资格管理项目》、深圳杰成咨询《组织变革与流程管理》、《市场管理》、《工业品营销管控系统》等项目。

▲
尤其在事业合伙人、市场营销管理、薪酬绩效、培训、企业文化等方面有扎实的理论功底与多年的实战经验。
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