[bookmark: _GoBack]盈利十年·咨询高端课程：

《OFT营销工业化训练营》
（2天课纲）
主讲：孙敬章
【课程背景】 
    在竞争日益激烈的环境下，客户变得更加理性，决策的过程也更为复杂和漫长。销售不是以产品为中心，也不仅仅是以客户为中心，而是以客户价值为导向。


为什么老总成了最大的业务员，而销售团队却业绩平庸？
为什么销售冠军的离职，会带来巨大的业绩危机？
为什么单兵作战很厉害，团队出击却很混乱？
为什么一流公司培养出大批一流的销售团队，而平庸的公司总是依赖某个销售明星？
 
【课程价值】
[bookmark: _Toc107222521]    站在客户的角度分析客户存在的问题并提供系统的解决方案，让客户真正感受到“价值”，转变销售产品的观念，把握客户的合作心理，分析把控客户的心理走向，灵活运用掌握销售的精髓。

【课程简介】

	课程时间
	    2天（6个课时） 

	授课对象
	董事长、总经理、全体销售精英/销售主管/销售经理

	授课方式
	实战讲授/互动问答/案例分析/现场讨论/模拟训练



【课程亮点】
↠↠较之以前和目前其他课程，加入更多训练方法。让培训回归价值本身，让学员从听的懂到学会做。

【授课形式】
↠↠实战讲授60%，实战训练20%，调整纠偏20%
【课程大纲】

第一节：战略营销
一 营销的基本理念
1. 近70年销售的发展
2. 营销的未来水平化而非垂直化

二 营销的发展趋势
1. 市场从单一到复杂
2. 客户从天真到天才
3. 关系从线性到立体

三 用心设计新的营销模式
1、未来的“客户趋势”——创新
2、现在的“成交习惯”——标杆
3、过去的“成功经验”——沉淀

四 如何承接营销模式
1、营销组织架构——内部的价值链组合
2、营销激励机制
    ——激励客户、激励员工、激励伙伴、激励市场
3、与企业营销相关的现代企业组织：
品牌中心：品牌传播、媒体关系、危机公关
渠道中心：分销渠道开发、维护、培养、服务
信息中心：商业情报的收集、分析和运用
市场中心：指挥围绕市场的系列活动
销售中心：承接业务指标并激发客户需求
售前技术中心：支持业务团队实现顾问式营销
客服中心：推动客户满意度与客户的转介绍
海外业务中心：履行业务逐步国际化的使命



第二节：OFT1
FI接触
一 消费者消费行为节点分析
1、 动机
2、 考虑
3、 寻找
4、 选择
5、 购买
6、 体验

二 消费者体验价值的起点----接触
1、没有接触，就没有成交。
2、让客户感动的一定不是产品，而是接触的人。
3、接触的目的是准确无误的传导客户价值。

三 接触的首因效应与持续效应
1、第一次接触，决定合作效率。
2、持续的接触，决定合作地位。

四 企业接触客户的三大部门
1、市场部：
      找客户找不到，怎么办？把方向明确、把客户细分！
2、销售部：
      设计接触的漏斗，接触谁？怎么样使整个过程更有效？
3、客服部：
       设计维护的漏斗，维护谁、怎么样使你的投入更科学？

五 通过接触降低交易成本的主要方法
1、专业接触：接触水平越高，营销水平就越高
2、有效接触：一定是团队的专业化接触而非个人
3、持续接触：用机制保证或强迫接触

T1 流程训练
1、 如何设计工作流程
2、 流程分析内容
3、 流程分析模型
4、 营销流程设计的步骤
5、 流程优化的工具清单



第三节：OFT2
F2投资
一 销售的本质
没有商品这样的东西，顾客购买的不是商品，而是解决问题的办法。
顾客购买的也不是解决问题的办法，而是解决问题之后的感觉。
二 让客户把消费变成投资
（1）、共生共赢才是销售的出路——投资
（2）、什么叫投资？----价值主张
三 如何引导客户的投资意识
1、 追溯希望法
2、 放大痛苦法
3、 战略同盟法
四 如何复制顾问式销售方法
制造工具—让100%的个性化，变成80%的工业化。
建立团队—让客户感觉你很专业的最佳途径莫过于用团队替代专家。
确定机制—建立经验复制机制，顾问级销售员的晋级机制。
强化训练—情景模拟法、换位体验法

T2职责训练
1、 工作分析的系统模型
2、 工作分析的规范过程
3、 岗位职责的信息来源
4、 岗位职责的设计方法
5、 岗位职责的编写示例
6、 工作职责的诊断优化
7、 岗位职责编写注意事项



第四节：OFT3
F3感恩
1. 如果没有感恩的心态，就无法从客户价值出发
2. 产品的价值、企业的形象将会被降低
3. 客户的需求将被忽略，团队就会充满抱怨
4. 剩下的就是商家间大打价格战
5. 最后是被消费者抛弃

一 忠诚客户的特征
1、周期性重复购买 
2、同时使用多个产品和服务 
3、向其他人推荐企业的产品 
4、对于竞争对手的吸引视而不见 
5、对企业有着良好的信任，能够在服务中容忍企业的一些偶尔失误　　 

二 企业发展的原点
对外：客户
对内：员工
1.独立专职的售后服务
2.销售人员回馈客户信息流程
3.只有营销部门做客户价值是远远不够的九段司机、门卫、前台、财务、物流......

三 如何管控售后服务
1、服务时间是什么时候
2、服务的内容是什么
3、服务时候用什么工具
4、谁来执行这个服务
5、完成的标准和结果定义是什么
6、做不到怎么自罚
7、谁来检查

四 营销工业化的核心内容
1、用团队取代对能人的依赖
2、用机制取代对责任心的依赖
3、用工具取代对天赋的依赖
4、用训练取代对兴趣的依赖

T3制度训练
1、 制度类文书的内容
2、 制度的条款构成
3、 管理制度框架设计
4、 市场营销管理制度编制规范
5、 市场营销管理制度设计步骤



第五节：OFT4
F4分享/共享
一 封闭与开放环境下人的特点
1、封闭环境下人的特点
（1）人与人之间缺乏沟通，各自表现为心灵闭锁
（2）员工在工作上缺乏积极性、主动性和创造性；
（3）员工为了取悦于“家长”，随意破坏企业管理程序，中层管理人员会失去存在的意义，放弃责任；
（4）企业会形成一些不必要的“小集团”，破坏正常的信息沟通程序；
（5）员工工作绩效平平，却为了保住某一位置，表现出破坏团结的行为；
（6）企业发展缺乏战略考虑，人人都在“为今天”而活着。
2、开放环境下人的特点
（1）企业员工之间是平等的同志式的关系；
（2）所有员工在工作上积极主动，充分发挥各自的创造性；
（3）所有员工能以健康的心态对待周围所发生的一切
（4）企业员工以主人的身份，按照有效的管理程序、信息沟通程序，自觉参与科学决策的制定；
（5）企业员工都明确自己的职责，并在各自的岗位上卓有成效；
（6）每个员工都明确企业发展目标，并团结协作，努力实现企业目标；
（7）员工为在这样的企业工作感到自豪。

二 分享/共享包括的内容
1. 开放式办公环境
如：公开式承诺，对事不对人的开放讨论，开放的办公平台工具的应用等。
2. 知识与经验的分享与共享
共享：工具，话术，方法，流程；
分享：感悟，感受，经验，主意.

三 如何打造开放分享
1、 建设开放分享的平台
2、 做开放分享的推动
3、 举办分享会
4、 做好分享会的要点
T4工具训练
1、 市场营销管理执行工具训练内容
2、 执行工具设计要点
3、 市场营销管理问题分析工具举例



第六节：OFT5
F5团队
一 建立成功的文化
1、 允许犯错，但要强调总结
2、 永远别忘记制造危机
3、 足够的推崇与刺激

二 成功心态的一种训练方法
1、 大人心态
2、 男人心态
3、 强者心态
4、 商人心态

三 建立成长的机制
1、 对抗机制：成功需要朋友，更需要敌人
2、 激励机制：人行动的动力来自于结果反馈
3、 传承机制：师傅带徒弟，越带越成功
4、 训练机制：没人会自动成功

T5表单训练
1、 实用表单
2、 实用表单设计原则
3、 实用表单内容设计
4、 实用表单设计方法

备注：讲师会根据企业的具体需求进行课程内容的调整！
