向华为学习——销售体系建设训战班

[bookmark: _GoBack]培训时间：3天2晚
培训费用：12800元/人，99800元/10人（含3餐，含税）
适合对象：
企业创始人及联合创始人、总裁/总经理、营销高层、各片区总监、各办事处负责人带领自己的核心团队
学习方式：团队研讨共创，专家点评输出
课程背景：
30年来，华为持续地高质量增长。
而近年来，中国企业通过学习华为增长的秘诀，并将底层的逻辑方法引入到自身企业中也取得了高增长的回报?
华为是如何不断地实现从十亿到百亿千亿的跨越的？
你的企业如何从华为的历史经验中汲取营养，而开启高质量增长？

企业营销难点大盘点—组织，方向，打法，激励
1、大销售拥兵自重，山头林立，不接受挑战性任务，新销售存活困难；
2、公司客户很散，每年都要开发新客户，业绩忽高忽低，徘徊不前；
3、产品同质化严重，行业陷入低价恶性竞争，鸡肋合同多；
4、大客户久攻不下，新业务无人开拓，没有方法，大项目全靠老板；
5、分销渠道唯利是图，新产品导入慢，除了返利没有更好的促销办法；
6、多数销售忙着攒小单，成长慢，不时利用公司关系自己做小生意；
7、产品总是最低价成交，不知道是竞争原因，还是销售自己在搞事；
8、公司没有例行的日常销售管理，销售各自为战，一线是黑盒子；
9、基本工资加提成的模式已经不能激活队伍，但不知道如何优化；
10、参加了各种营销培训，但在自己的企业却无从下手。

营销是企业的核心竞争力！
华为从游击战、麻雀战开始，历经三十多年的努力，打造了一支征战全球的营销铁军！
华为营销体系立足本土，面向全球，沉淀了任正非先生的雄才大略、数代营销精英的深刻体验、多家国际一流咨询公司的高能整合，是目前全球范围内业务模式最复杂、成交体量最大、流程体系最完整、行业竞争最激烈、销售人员层次最高的营销体系。

如何将华为营销体系导入到中小企业并实现业绩倍增一直是行业难题。

训战内容：
通过华为营销模式的解析和行业实战案例分享两条线来进行讲解和训战：
1、全面系统的了解华为营销“从无到有、异军突起、大浪淘沙、猛龙过江”的全景图（借鉴）
2、通过案例，深刻领会华为营销“铁打组织、奋力增长、人性管理”的三大内在逻辑（逻辑）
3、训战如何构建营销组织，双线作战，力出一孔，把能力建设在组织上，让“平凡的人也能干不平凡的事”（组织）
4、训战如何规划市场方向，进行客户分层和产品分类，绘制战略沙盘，确定战略重心，把握市场的方向感和节奏感（方向）
5、训战如何规整落地打法，做到可复制，各兵种各部门如何“以客户为中心”，苦练作战三板斧（打法）
6、训战如何设计宽带薪酬，建立精细化考核机制，通过赛马轮转、多元激励、高人高入，让队伍始终导向冲锋（激励）



训战输出：
1、战略沙盘
用三套工具全方位梳理公司战略沙盘，可作为公司例行进行市场规划的工具。
2、组织架构
在导师的指导下，建立一个“一切为了打仗、一切为了胜利”，既协同又竞争的营销组织，打造组织能力。
3、关键打法
在成交流程中，选取二到三个关键点（例如：如何寻找项目信息，如何突破高端客户，如何导入新产品，如何提升中标率等），现场在导师指导下设计一套可落地执行的打法。
4、考核激励
现场输出一个各部门考核KPI，并且基于KPI进行固定收入和浮动收入的合理规划，市场费用的同步分解等。建立一套导向冲锋的结合自己公司特点的分配机制。
5、公关战法
通过26个案例，全方位讲解华为大客户公关战法“认知、破局、运作、统筹”的体系，各企业也可以事先准备好难点案例，导师现场辅导给出公关办法。
6、现场答疑
现场安排每个企业对营销问题进行一对一答疑。
7、落地清单
帮助企业梳理学习完成后，未来三个月到一年的落地措施清单，回去后直接参照有节奏的落地执行。
课程大纲
一、体系导入
1、华为营销持续高速成长的3个逻辑
2、销售能力进阶

二、优化组织
1、导入“优化组织、明确方向、规整打法、精细管控”四个模块
2、详细讲解总部组织的构建和区域资源布防原则
3、分组研讨组织优化和人力布防存在的主要问题和解决方案
4、现场汇报和评审

三、明确方向
1、客户地图讲解
2、客户地图的研讨和输出
输出：总部的组织架构和区域的作战队形
3、产品地图讲解
4、产品地图的研讨和输出
5、作战沙盘讲解
6、战略沙盘研讨
7、战略沙盘简单分享

四、规整打法
1、打法的全系列讲解
2、研讨LTC全景图并标识关键KPC
3、研讨分享产品价值点
4、研讨分享破局三板斧

五、精细管控
1、对优化组织、明确方向和规整打法三个模块进行整体回顾
2、导入四位一体PBC的模板
3、精细管控
4、总部输出三大方向的总体要求
5、区域输出战略沙盘和主要打法

六、大客户公关
1、认知篇
2、破局篇
3、运作篇
4、统筹篇
输出：公司整体工作Top 3
    分部门整体工作Top 3

专家介绍
肖 克
23年华为经历
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
原华为投标部部长
原华为某国家副代表、大客户系统部长
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。
在华为期间其历任职位从国际投标办经理到国家副代表、大客户系统部部长等，在其任华为西欧企业网业务副总裁期间。带领企业网业务部门以建设公司企业网业务展厅为切入点，重新梳理企业网业务销售流程，完善整个企业网业务的各个环节。
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投标项目，第一个海外3G投标项目。亲自操盘过3亿美元的项目拓展。在任职企业网BG期间，快速把某国家的企业网业务从不足500万美元，两个月内增长到5000万美元。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。

主讲课程
《构建持续赢单的销售系统》：如何构建靠流程而不是靠个人拿单的业绩增长体系
[bookmark: _Hlk49785813]《同舟共济的渠道体系》： 如何搭建TO b企业的渠道体系，快速扩张市场，有效管理渠道
《狼性激情践行核心价值观》：如何通过狼性文化导入，为企业持续注入组织活力
