LTC销售流程研究专家
讲师简介   刘超




1、专业背景











2、主讲课程· 《成功的大客户营销》；
· 《销售项目运作及管理》；
· 《绩效管理与绩效考核》；
· 《LTC流程管理--如何从零构建销售运营管理体系》；
· 《战略到执行》；
· 《中层管理者团队执行力与领导力提升》等
· 曾供职于华为、艾默生网络能源、360集团等；
· 现任360数字安全集团销售运营管理部 、供应链管理部总经理；
· 超过20年的市场营销实战和管理和培训经验；
· 致力于销售项目运作和管理、销售绩效管理、LTC流程管理、战略到执行（战略制定+战略分解）等企业管理流程














3、授课风格· 销售实战派老师；
· 案例丰富，授课现场激情四射；
· 气场十足；
· 带领学员现场开展技能训练的实战能力突出。











4、服务过的客户及自身项目经历
长虹佳华、中建信息、海尔、浪潮、360集团、方太、三一重工、京东方、国睿科技、莱斯信息等
XX服务器集采项目  X亿
东部XX传输项目  X亿
0-1搭建HW中国区政企销售运营流程（12年-21年）
12-17年 81X SP规划小组核心成员
0-1搭建HW数字安全集团销售运营流程（21-22年）



















课程目标




授课背景：
针对区域管理者对HW管理流程不熟悉、战略目标对不齐、沟通不顺畅、向下管理能力不足、团队绩效低等情况开展专项培训工作
授课对象：
长虹佳华区域管理者
授课目的：
· 通过系统学习HW战略规划、战略分解方法论，充分理解HW战略，从而能从总代视角制定本区域的年度目标及分解动作，匹配华为战略；
· 通过学习HW销售项目管理运作体系，更好地思考如何在项目运作中和HW配合，体现总代价值，赢取有质量的订单；
· 通过学习《中层管理干部团队执行力与领导力提升》，有效向下管理团队，激活组织活力
课程安排


	日期
	时间
	培训内容
	培训教室

	8月19日
	上午
	9：00－9：15
	课程介绍
	　

	
	
	9：15－12：00
	HW如何做战略规划
	　

	
	下午
	14：00－17：30
	HW如何做战略分解
	　

	
	
	17：30－19：00
	研讨：作为总代如何做好本区域BP规划
	　

	8月20日
	上午
	9：00－11：00
	HW如何做销售项目运作及管理
	　

	
	
	11：00－12：00
	研讨：作为总代如何配合HW拿下项目
	　

	
	下午
	13：30－15：30
	管理团队中层管理干部团队执行力与领导力提升
	　

	
	
	15：30－16：00
	HW管理工具包讲解
	　

	
	
	16：00－17：00
	集中交流答疑
	












《战略到执行》课程大纲



请您准备：公司正在进行的真实的战略制定及规划
基础篇：什么是战略
1、互动游戏：战略是什么；
2、讲解：战略的基本要素有哪些，什么是好的战略

 第一部分：HW的发展历程和战略管理演变
1、HW不同时期的战略选择
2、HW的战略管理特点
3、战略管理的基本原则

 第二部分： HW战略管理体系概要
1、企业运作管理架构和流程
2、DSTE整体介绍
3、战略规划子流程
4、BP与预算
5、管理执行与监控
6、DSTE例行运作

 第三部分： HW战略规划
1、BLM方法论
2、领导力和价值观
3、业绩差距和机会差距
4、市场洞察
5、战略意图
6、创新焦点
7、业务设计
8、BLM执行设计
 第四部分： HW战略解码（BP）
1、BEM的原则
2、BEM方法论
3、BEM六步法
4、部门战略解码
5、基层员工绩效制定

 第五部分：战略落地抓手—组织绩效管理
1、组织绩效管理的主要原则
2、设定组织责任中心
3、组织绩效KPI OKR设计
4、组织绩效KPI的权重和目标值
5、组织绩效结果评估
6、组织绩效结果应用

 第六部分： 战略执行：运营管理保证战略落地
1、运营管理的关键要点
2、经营分析会是重要抓手

 第七部分： 战略评估及复盘
1、构建自我批判的复盘机制
2、战略健康度审视
3、变革进展指数

 第八部分： 战略驱动变革，变革保障战略落地
1、持续管理变革，提升组织能力并抓住战略机会点
2、如何对待和践行变革管理
3、HW的变革管理机制《如何做销售项目运作及管理》课程大纲




建立关系
构建方案
签署合约
交付验收
运营运维

收集线索
生成线索
验证及分发线索

申请立项
验证及评估
销售立项项目组任命

掌握客户的痛点与关切
匹配买点卖点
巩固客户关系
制定并执行竞争策略

确定解决方案总体策略
组织解决方案及概算的制定
评审解决方案

确定谈判策略与计划
成立谈判团队
确定和更新授权
执行谈判

传递和签收
开交接会
交接合同
履行合同
管理线索
管理机会点
管理客户
制定并提交解决方案
谈判与签订合同
交付验收

运营
运维
运营运维
1
2
3
4
5
6
7
跟踪与培育线索
提出客户认同的价值主张
影响客户选择标准
进行投标决策
提交解决方案
制定/修改合同草案与预算
评审合同
进行签约决策
签订合同
























《中层管理干部团队执行力与领导力提升》课程大纲



 第一部分： 解读执行力与领导力
1、如何正确理解执行力
2、执行力为什么重要
3、领导力决定团队执行力

 第二部分：个人执行力缺失的原因
1、心态消极——缺乏目标
2、标准低下——缺乏激情
3、意志不坚——缺乏毅力
4、拖延磨唧——缺乏行动
5、优柔寡断——缺乏果敢
6、模糊不清——缺乏沟通

 第三部分：三大执行要素
1、结果导向
2、责任逻辑
3、客户服务

 第四部分：提升执行力的策略
1、六个执行原则
2、沟通到位
3、效率管理

 第五部分：组织执行力缺失的原因
1、上层战略，下层执行——角色不当
2、用人不疑，疑人不用——用人不当
3、制度缺失、流程模糊——标准不当

 第六部分：七项基本行为与执行三化
1、领导者的七项基本行为
2、制度执行三化
3、客户服务


 第七部分：三个核心流程
1、战略流程（做对的事）
2、人员流程（用对的人）
3、运营流程（把事做对）

 第八部分：中层管理者角色认知与职责定位
1、杰出管理者的四个角色
2、管理的8个意义
3、中层经理的角色定位

 第九部分：管理技能：授权和辅导下属
1、授权四步骤及授权技巧

 第十部分：巅峰团队发展规律与要素
1、团队建设经过的五个阶段
2、团队激励原理
3、运营流程（把事做对）

 第十一部分：团队冲突化解与打造团队精神
1、五种冲突处理方式
2、团队精神的内涵


《销售项目运作与管理》课程大纲:
第一部分销售认知
1.1销售的类型
1.2销售的层次
小组讨论输出：一句话总结销售是什么
1.2.1销售低层次：利用解决方案满足客户需求
案例：SPIN察找概念
1.2.2销售中层次：利用竞争手段掠夺客户需求
学员分享：被友商竞争手段击败的经历。
1.2.3销售高层次：通过建立信任获取客户需求
小组讨论输出：信任是什么？
1.3销售的拯救
小组讨论输出：杀死销售员激情和动力的原因是什么？
案例+视频：尼克胡哲的故事
第二部分项目作战地图
2.1项目解析
小组讨论输出：项目操控分为几个阶段最为合适
2.2管理线索
第一阶段小组讨论输出
（2）客户风格与决策链
（2）客户关系规划
案例：重塑形象
（3）利用痛点挖掘机会
案例：深挖痛点
2.3验证机会点
第二阶段小组讨论输出
（1）信息源与支撑点建设
案例续1：吃饭发展COACH
（2）客情关系建设
案例：从反对到支持
（3）融资方案
案例：YY电信采购
（4）总结
案例：问题出在哪里
2.4标前引导
第三阶段小组讨论输出
[bookmark: _GoBack]（1）预埋客户关系
案例续2：突破汪冬
（2）标书引导
（3）融资方案
案例：升级代理商
（3）竞争分析
（4）竞争策略选择
案例：虎口拔牙
2.5制定并提交标书
第四阶段小组讨论输出
（4）客户关系管理
案例：被忽略的财务部长
（5）方案价值呈现
案例：标书大比拼
（6）报价策略
案例续3：跌入谷底
2.6谈判和生成合同
第五阶段小组讨论输出
（4）最后关头
案例续4：谁是真正的COACH
（5）关于谈判
商务谈判能力测评（小试卷）
（6）高质量合同
案例：最后关头
2.7总结
案例（16面WORD）：一切皆有可能；
小组结合作战地图分享案例学习心得
第三部分模拟演练
案例演练。学员分成偶数组，2组一对；一组学员扮演销售方的各个角色，另一组扮演客户方的各个角色，演练从线索中挖掘机会，将项目层层推进。
3.1演练讲解、分发材料
3.2现场演练
3.3演练总结





