附件1：
[bookmark: _GoBack]大项目销售策略研修班课程介绍
一、研修目标
知己知彼，谋定而动，共同感知行动前计划的重要性！
侧重于销售的“庙算”，强调策略分析与作战计划！
为销售团队建立共同的认知，形成统一的销售语言！
二、研修特色
直播讲座+每日练习+实战辅导=实战沙盘对抗、探索复杂项目销售的奥妙与精彩！
三、研修课程大纲（45分钟/课时）

基础篇┈┈┈┈┈ 1.5课时
0-1 课程介绍
0-2 案例介绍
0-3 规则介绍
识局篇┈┈┈┈┈ 2课时
1-1 客户究竟要什么？
1-2 我的位置在哪里？
1-3 如何识别关键人？



拆局篇┈┈┈┈┈ 2课时
2-1 客户如何评价我？
2-2 究竟是谁说了算？
2-3 他们到底想什么？
布局篇┈┈┈┈┈ 2课时
3-1 如何应对关键人？
3-2 如何有效用资源？
3-3 面对竞争怎么办？
应用篇┈┈┈┈┈ 2.5课时
4-1 要点回顾
4-2 项目分析

四、讲师介绍
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讲师：陈增华

讲师：陈增华

曾历任某上市公司销售经理、机构总经理、渠道总监、首席咨询顾问，专注企业信息化20年，先后为多家不同规模和不同发展阶段的内外资企业提供管理咨询及信息化系统建设服务。
2014年开始帮助中国航发燃机、五矿营钢、沈鼓集团、修正药业，启龙集团建立数字化营销与服务体系，帮助制造业企业抢占新媒体、新社交的流量红利，建立传统企业私域流量池，从营销到服务多渠道触达客户，提升业绩，迈向数字化营销与服务3.0。



附件2：
大项目销售策略研修班报名方式

方式一：填写报名回执表，发送至邮箱：px@cgmia.org.cn
	单位名称
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	职务
	电话
	邮箱

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	开票信息
（培训费）
	单位名称：
地址、电话：
税号：
开户行、账户：

	收件信息
	



方式二、网络报名
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