[image: D:\办公文档\2020\关于华为\1\华为 张总\初稿\页头.jpg页头]
[image: D:\办公文档\2020\关于华为\1\华为 张总\初稿\图片1.jpg图片1]





分享嘉宾： 肖 克、韦东
适合对象： 董事长、总经理、营销总、业务负责人（建议核心层一起参与，同频共进）         
时    间：2021年03月19-20日；04月16-17日；05月14-15日；06月18-19日；07月16-17日；08月13-14日；09月10-11日；10月15-16日；11月12-13日；12月17-18日（2天1夜）
费    用： 5980元（含餐）
地    点： 中国 · 深圳
学习形式： 授课+案例分析+现场答疑


《向华为学习--销售体系建设》
         ——构筑持续赢单的销售系统









课程收益：

· 了解如何找到企业的目标市场？确定客户群；
· 了解销售流程的运作原理，靠流程拿单；
· 练习梳理企业的标准销售流程；
· 把客户关系建在公司层面，不依靠牛人销售；
· 了解销售激励的原则，植入销售狼性DNA；
· 总结：构筑力出一孔的营销模式；



课程背景





华为公司从1987年的2万元资本起家，短短的30多年时间，发展成今天的19万员工、年收入超8588亿人民币、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，华为如何由当初的小民企生存下来、 华为在快速开拓市场的过程有哪些经验值得学习，如何建立一套不依赖人的销售体系，怎么提升销售的狼性？华为在销售路上的宝贵经验值得所有中小企业学习。

















企业销售常见问题




1、对客户定位不清晰，找不准客户在哪里；
2、不清楚销售目标如何定，全靠拍脑袋；
3、销售过程没有管理，销售费用投入高，产出少；
4、客户关系不稳固，销售没有连续性；
5、销售激励政策导向单一，只有打粮食，没有扩土地思维；
6、对销售人员的选择、培养计划、岗位标准定位不清晰；
7、销售没有预测，突发事情特别多；
8、销售人员为了签单不择手段，不管交付难度。
7、




















课程逻辑
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对一家企业来说，销售是关乎企业生死存亡的发动机，一旦企业的发动机出了问题，企业随时有可能面临着灭顶之灾，销售的牵引和拉升，可以给企业的其他模块创造发展时间，带动企业的快速增长，所以卓越的企业必须有一套可复制，能持续，有效率的销售系统。
构建销售体系元素有很多，销售系统基础由5个模块组成，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。这5个模块构成了一个最小的销售体系，在此基础上可以继续向外延伸出更加庞大和复杂的销售系统。




研讨工具



研讨1：“151工程”

	项目
	内容
	支撑

	1
	营销资料库
	

	5
	销售标准动作
	

	1
	销售项目管理
	


	
	线索
	确定
需求
	商谈
方案
	提交
方案
	签订
合约
	订单
	交货，安装，
回款，售后

	华东
	
	
	
	
	
	
	

	华南
	
	
	
	
	
	
	

	华北
	
	
	
	
	
	
	

	西南
	
	
	
	
	
	
	



研讨2：销售的SS7流程
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	考核指标
	激励模式

	战略成熟市场
	
	

	战略非成熟市场
	
	

	非战略成熟市场
	
	

	非战略非成熟市场
	
	





研讨3：区域销售激励计划

课程大纲

	第
一
天
	定义
客户
	1. 如何找到你的目标市场
a. 够不到的市场是毒药
b. 可能性市场，目标市场与目标客户的包含关系
c. 谁是你的目标客户
2. 如何确定目标客户
a. 目标客户的特征
b. 华为公司如何选择目标客户
c. 做市场的佐罗圈思维
3. 如何做客户的划分
a. 按行业划分还是按规模划分
b. 不同客户群体的特征
4. 不同的客户群用什么样的销售模式
a. To B，To 小B，To C客户群之间的区别
b. 不同客户群之间的组织结构和考核差别
c. 不同销售模式之间的区别
d. 如何围绕不同的客户群构建销售模式



	
	销售
流程
	1. 把销售建立在流程上，让销售越做越简单，越来越清晰
a. 没有管理过的流程就像黑箱子
b. 从管人和管事两个角度来管理销售流程
c. 管事：销售流程是否清晰
d. 管人：人员积极性是否足够
2. 大客户销售的ss7流程（工具+研讨+输出）
a. 销售线索从哪里来
b. 客户的痛苦如何挖掘
c. 如何针对不同的客户使用销售工具
d. 针对不同的项目情况如何设定销售策略
3. 流程管控销售进度
a. 决策人如何通过项目流程表管控销售
b. 如何做销售目标预测
c. 如何通过流程管理提升销售目标达成率
d. 决策人不要听销售故事，要看数据
4. 重大销售项目怎么高效管理
a. 如何定义公司的重大项目
b. 重大项目的跟进策略
c. 如何用周报管控销售重大项目

	第
二
天
	客户
关系
	1. 为什么一定要构建销售系统
a. 如何让客户认公司品牌而不是销售个人品牌
b. 不依赖于个人能力的销售系统是什么样的
c. 如何解决客户信息流失的问题
d. 怎么实现销售的团队化作战
2. 客户关系基础
a. 为客户服务，是华为存在的唯一理由
b. 客户线/销售的核心工作和价值是什么？
c. 客户关系特征3步走
d. 什么是客户关系，客户关系有哪些特点
e. 标杆客户关系框架
f. 中大颗粒度销售有哪些特点？
3. 普遍客户关系
a. 普遍客户关系基本概念
b. 重视普遍客户关系，是华为独特的致胜法宝
c. 普遍客户关系之常见的文体活动类型
4. 关键客户关系
a. 关键客户关系基本概念
b. 关键客户关系之定义与价值
c. 思考题：如何判断关键客户关系的好坏？
d. 关键客户关系的“知”“连”“信”“用”

5. 组织客户关系
a. 组织客户关系基本概念
b. 优质资源向优质客户倾斜，构筑战略伙伴关系
c. 组织客户关系四要素及其活动形式

	
	销售
激励
	1. 销售激励最佳实践分析
a. 标杆公司如何做销售激励
b. 标杆公司的销售激励原则
2. 针对不同激励手段的优劣势，对照企业，优化销售体系
a. 销售激励的手段有哪些
b. 如何做好精细化提成制
c. 不同的销售的激励方法的优劣点分析
3. 销售激励手段如何组合使用，最终达到边“打粮食”边“扩土地”
a. 如何针对销售系统设计组合激励手段
b. 针对不同的市场设计不同的销售激励策略
4. 物质激励与非物质激励双轮驱动，提升员工活力，提高拿单成功率
a. 物质激励手段与非物质激励手段






2天1夜行程安排


	日  期
	时  间
	活  动
	专  家

	




第一天
	上午（09:00-12:00）
	08:55-09:15
	主持人启动+介绍专家
	肖克

	
	
	09:15-10:30
	定义客户模块
	

	
	
	10:30-10:45
	茶歇
	

	
	
	10:45-11:40
	定义客户模块
	

	
	
	11:40-12:00
	答疑互动
	

	
	下午
（14:00-17:30）
	14:00-15:30
	销售流程模块
	

	
	
	15:30-15:45
	茶歇
	

	
	
	15:45-17:10
	销售流程模块
	

	
	
	17:10-17:30
	答疑互动+案例讨论（作业）
	

	
	晚上
（19:00-21:00）
	19:00-21:00
	案例分析+思考
	

	



第二天
	      上午
（09:00-12:00）
	09:00-10:30
	客户关系模块
	韦东

	
	
	10:30-10:45
	茶歇
	

	
	
	10:45-11:40
	客户关系模块
	

	
	
	11:40-12:00
	答疑互动
	

	
	下午
（14:00-17:30）
	14:00-15:30
	销售激励模块
	肖克

	
	
	15:30-15:45
	茶歇
	

	
	
	15:45-17:00
	销售激励模块
	

	
	
	17:00-17:30
	课程总结回顾
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专家介绍






肖 克
23年华为经历
华为公司最高管理奖项“蓝血十杰”获奖者
多个地区渠道部销售部总裁
原华为某地区企业业务部副总裁
原华为大合作伙伴部部长
前华为大学金牌讲师
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· 讲师简介
肖克老师1997年加入华为技术有限公司，在23年的华为经历中，与公司共同成长， 是华为最早一批海外市场拓荒者之一。参与了海外销售体系建设，商务平台体系建设，投标体系建设等，为华为公司能够在海外高效、低成本的扩张打下坚实基础。
在其多年的华为工作经历中，切身感受到标准化销售流程对于企业高效快速扩张极其重要，肖克老师亲自操刀过华为内部销售标准化变革项目。对标准化有自己深入的理解，并把这些理解渗透到华为流程的变革中。
肖克老师参与领导了华为公司第一个海外3G投标项目。亲自操盘过3亿美元的项目拓展。参与制定华为西欧企业网业务的渠道管理流程，合作伙伴管理流程，参与华为内部核心课程《九招致胜》课程研发， 被认证为该课程金牌主讲老师，给多家华为合作伙伴赋能培训，取得一致好评。

· 专业领域
《销售项目标准化》、《从战略到品牌营销到销售》

· 服务的企业
博世、标致、大众、西门子、西班牙铁路、比亚迪、三和集团、笔记侠、中国标杆、五矿集团等





专家介绍





韦 东


[image: ]

20年华为经历
前华为大学金牌讲师
前华为某系统部部长
前华为某大国代表处公共关系部长
前华为某跨国电信运营商集团客户部部长








· 讲师简介
韦东老师2000年加入华为公司，是华为公司早期的海外市场拓荒者，作为首批华为海外市场拓展人员，韦东老师在埃及，日本，新加坡等国家精耕细作，以多种角色参与过多个公司级重大项目，包括客户关系拓展，竞标，商务谈判，合同签署与交付履行，为华为海外市场的从0到1再到100的跨越式发展做出了重要贡献。
20年的华为经历中，他见证了华为公司的快速发展，其业务岗位从销售总监到系统部部长，公共关系部长等，参与过多个华为公司海外核心项目，代表华为公司签署多份战略合作协议，为华为海外市场拿下大量的销售合同。
在华为市场销售工作中，他持续研究业界领先的B2B销售理论，并合自身的实践，总结出一套自己的大客户销售方法论。他认为，销售的本质与核心，是通过有效沟通，改善人与人的连接，满足客户需求，最终帮助客户获得成功。
利用自己多年的市场及海外经验，以及幽默风趣的授课能力，韦东老师一直致力于华为管理知识的积累，分享与传播。多次获得华为内部优秀讲师称号， 2019年获得华为大学金牌讲师荣誉称号。

· 专业领域
《大客户销售》、《海外市场开拓与销售体系搭建》、《企业公共关系管理》

· 服务的企业
中国移动，中国电信，三和国际，五矿证券，比亚迪股份，融创集团，笔记侠，上海银行，瑞玛股份等
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网站：www.zysxzx.com
用科学的管理变革使企业持续增长

Come first for the industry
为行业第一而来
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