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关于举办解决方案式销售 — 深度营销策略与行动指南

培训班的通知
培训背景：
在数字化和智能化快速发展的市场环境下，传统的销售模式正面临巨大挑战。客户需求日益多元化，市场竞争加剧，单纯依靠经验驱动的销售方式已难以满足业务增长需求。
课程收益： 
本次培训旨在全面提升销售团队的综合能力，帮助销售人员掌握先进的销售技巧、AI驱动的智能营销工具，强化团队协作能力，并提升商务谈判水平。通过系统化的学习和实战演练，助力销售团队实现以下目标：  
1、能力提升：强化销售人员的专业素养，包括客户洞察、需求分析、销售策略制定及高效沟通能力。  
2、AI赋能营销：学习AI在客户数据分析、精准营销、销售预测及自动化流程中的应用，提升销售效率和精准度。  
3、团队协作优化：增强团队间的信息共享与协作能力，建立高效的跨部门联动机制，提升整体业绩。  
4、谈判能力进阶：掌握商务谈判的核心技巧，包括利益平衡、冲突化解及共赢策略，提高成单率和客户满意度。  
课程大纲：

一、销售谈判
1、什么是谈判
1）谈判的定义
2）本次谈判
2、谈判中的利益
1）共同的利益
2）冲突的利益
3）不同的利益
工具运用：谈判利益量表
3、理清谈判要素
1）谈判筹码分析
工具运用：筹码寻找路径
2）谈判筹码价值
3）Must – Want – Give
工具运用：筹码交换矩阵
4、谈判技巧
1）开价的好处和弊端
2）让对方有赢的感觉
3）黑白脸策略
4）……
二、AI工具在工作中的运用
1、常用AI营销工具简介与核心功能  
1）不同AI营销工具的定位与优势  
2）主要功能模块 
3）适用场景与行业案例  
2、实际操作指南
1）数据导入与处理  
2）模型训练与优化  
3）结果分析与可视化  
三、报价明细和要素
1、报价单的基本结构 
1）报价单的必备要素（产品/服务名称、单价、数量等）  
2）不同行业的报价单模板  
2、成本核算方法 
1）直接成本与间接成本  
2）利润率设定与市场竞争分析  
3）动态报价策略 
四、团队协助
1、分析障碍和原因
1）缺乏信任
2）惧怕冲突
3）欠缺投入
4）逃避责任
5）无视结果
互动讨论：团队协助的障碍分析
2、如何克服五大障碍
1）建立团队信任感
2）培养健康冲突的能力

3）确保团队成员做出承诺
4）团队成员相互问责机制
5）团队成员注意力聚焦于成果
工具运用：团队协助五项障碍

主讲老师：韩天成
■  曾任：德兰通讯科技有限公司   大客户销售经理
■  曾任：立邦涂料               市场大区团队经理
■  曾任：德国拜克环保科仪器     市场大区销售总监
■  曾任：赚道社交               企业顾问
■  现任：云朵实业               企业顾问
■  现任：世达工具               企业大学顾问
■  同济大学、清华大学、辽宁大学、西安大学、厦门大学、浙江大学、上海复旦、上海财大、上海交大、南京大学特聘讲师
从业经历：
他拥有18年市场营销团队实战与营销管理经历和磨练，从立邦涂料、德国拜客、赚道社交，历经销售代表、销售经理、大区总监、企业顾问的历练，使他对市场营销团队和营销管理的过程有着深刻的了解和丰富的经验。
长时间专研各大销售流派，有着扎实的理论知识和实战经验，同时，还获得了芬兰引导协会在中国的第一批认证，并把引导学习和销售培训完美的结合，形成了一套销售领域独有的集专业知识导入、销售技能培训、销售工具设计、销售行为训练和销售管理体系建设为一体的销售训练的落地模式。

经过多年的实践和上百家客户的实施，证明是一套可复制、可落地、可管理的销售训练方法，找到了一条销售绩效提升的有效路径。
他的长处在于能够很好地理解销售员以及销售管理层面临的痛苦、问题和挑战，通过与客户的对话以及对企业的实际情况分析和评估，制定出符合企业现状的建议解决方案。

协助企业更好地建立销售制度、销售内部培训制度，更好地进行绩效辅导和销售机会的分析等销售管理工作的改善与提升。
主要针对的企业问题：
业绩目标实现有障碍，不清楚企业战略目标制定与分解方法；
销售团队成单机率低，销售指标不能完成；
不能清楚有效地展现价值，陷入价格战；
没有有效的业务拓展方法，无法找到足够的机会；
如何让销售管理者的经验做到可复制，帮助更多的销售人员赢取订单；
……
主讲课程：《战略目标规划》、《销售业绩管控》、《销售队伍管理》、《大客户管理》、《策略销售》、《顾问式销售》、《双赢谈判》、《销售路径图》、《项目销售》《销售人员职业竞争力提升》……
授课特点：
结合多年的市场营销团队工作背景，他在课堂教学中会非常注重理论与实际相互配合，并以大量实战及案例来引导和强化学习内容。

课程深入浅出、风格新颖、活跃，内容充实缜密、极富感召力。重视和学员之间的互动交流，引导并激发学员以达到最佳的授课效果。
【课程时间及地点】（本课程不打折销售）

2025年4月22-24日南京 （21日全天报到）

【课程费用】5800元/人（费用包含：学费、资料费、发票、休闲点心及课程服务费）交通和食宿费用自理。
课程对象：公司或销售团队经理、主管、及高潜力销售人员
培训方式：授课、互动、小组练习、讨论、分享
联系方式：中企联企业培训网、北京中联培企业管理有限公司

联 系 人：潘洪利  13051501222   

联系电话：010-62885261

邮    箱：phL568@163.com       

网    址：www.zqLpx.com     

地    址：北京市海淀区紫竹院南路18号

  2025年3月28日

抄送：主任办公室、经济研究处、企管研究处、发展研究处
打印：北京中联培企业管理中心办公室    
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培训班回执表
邮    箱：phL568@163.com   联系人：潘洪利  13051501222
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	账户
	户  名：北京中联培企业管理有限公司
开户行：锦州银行股份有限公司北京分行
账  号：410100156866463


重要提示：

贵单位在本次培训中如有问题需要老师解答，请在会前将问题用传真或邮件的方式发送到phL568@163.com  我们将安排专家现场为您解答。
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