
《3M 精准式会议营销》

【课程背景】

会议营销是终端动销的重要组成部分，也是企业重要的外部营销手段，通过多种多样的

展现形式，以爆发性众推的数据库整合方式为主要营销手段，为众多企业创造了不菲的业绩，是当今各

行业渠道和终端首选的营销模式。

本课程通过大量的丰富的实践向学员进行全方位展示会议营销的精髓，更为重要的是解

密会议营销各个环节的关键和实操要点。帮助企业管理层和销售团队高效展示其产品和服务 ，

迅速拉升销售业绩。

【课程收益】

 详细阐述会销的操作关键精髓；

 分享会销实作的经典个例流程；

 掌握会销系统管理的提升方法；

 激发会销潜力的企业落地方案；

 通过学习精准定位产品目标群；

 易学、易懂、实操性强，可结合企业特点迅速落地实作。

【课程时长】

2-3天（6小时/天）

【课程老师】

金玉成老师

【课程对象】

企业中高层管理及销售团队各层级员工

【课程形象】

互动讲授+案例分析+小组研讨发布+实际模拟

【课程大纲】

引  言：

“不做等死，做了找死。”——你是否认同这句话？在经济日趋下行的当下，如何充分利

用会销破局？如何利用会销不断的创造奇迹？

一、过去做了什么

1、 在你眼中的会销是什么样的

——解析会销的定义；

——会销常见的弊病；



2、 过去曾使用过何种会销模式

——单一型和复合型；

——常见的模式：沙龙、联谊会、恳谈会、推介会、招商会等；

3、 过去是如何确定会销的主旨

——两个中心：客户、产品；

——会销特点解析：客户群体、现场成交、决策过程；

4、 过去组织的会销取得的效果

——自我评估与群体自评

5、 你认为会销核心优势在哪

——与其它销售方式的对比：电销、FaceToFace等；

本模块围绕会销种类、中心点、核心优势三个方面进行充分讲解，并结合老师在 2016年 2月、

5月、6月三场会销实作为主要展示案例，本模块中有一次全员研讨，脑力激荡小组发布，角色互

换以学员为主导，帮助学员迅速打开脑洞，充分热身，确保全体学员全身心投入到课程学习当中.

二、现在该怎么做

1、 欲成其事先利头脑（会销评估）

——四个关键指标：合作、细节、效果、反馈；

——如何根据企业和市场的实际进行有效评估

2、 没有最好只有更好（玩转会销）

——七大要素：主题、群体、邀约、控场、沟通、谈判、追踪；

——结合七要素对企业以往会销自评（研讨发布）

3、 成功来自完美掌控（胜券在握）

——六个重点：定位、选择、整合、组织、预热、准备；

——3+3+2客户精选，会销破局的关键；

——如何针对本企业产品进行会前把控（小组研讨）

4、 死守目标绝不动摇（设计关键）

——会销核心思路与客户需求导入；

——现场成交：成交关键、购买理由、价值塑造、群体效应；

5、 一路同行永不停步（重在协作）

——协作致胜：会议经营、分工协作、氛围营造、角色定位；

本模块围绕会销评估、影响因素、关键环节、会中掌控、团队协作五个方面展开，以“现在公



司要做一场 XX 产品推广”为命题，各小组研讨发布作为开篇，学员自评以后老师结语；老师会以

2016年 8月的实作案例作为主要展示案例，破除原有僵化思维定式，帮助学员迅速理清思路，本

模块采用以学员为主导的互动型授课方式.

三、未来如何破局

1、 会销的独家秘笈

——七个环节掌握完美会销流程；

——正规军与专属忠诚客户群体；

2、 梳理独有的思维

——打造真正属于你的会议营销体系；

——培养契合本企业实际的会销思维；

3、 明确未来的方向

——打破自我设限，设定中短期发展规划；

——梳理接地气的企业产品推广规划（思路）；

4、 落地方案的设计

——根据企业实际设计落地方案（根据课时安排调整此环节内容）

本模块目的帮助学员梳理思路，强化意愿。老师会设置一个完整的场景（以企业即将推广或

正在热推的产品为主打，从会前如何准备、到会中具体环节实操、再到会后如何确保追踪效果，模

拟结束后学员自评，小组自评，老师最后结语点评，最终完善整套落地实作流程），根据学员人数

等进行微调，进行落地实作设计，以实现本课程的核心宗旨：学以致用，实作落地。本模块采用全

员互动分块协作的模式。

四、课程回顾与交流研讨


