
陈宝光老师课程介绍

《项目式营销》课程大纲
1、课程缘起

在项目式营销过程中是否遇到以下困惑：

s 项目前期，洪洪烈烈;项目后期，偃旗息鼓;我们该如何使项目柳暗花明?
s 分工不明确，相互推诿，项目团队如何协调呢?
s 营销政策制定左右为难，我们该如何制定?
s 新销售员成长困难，流失率惊人，我们该如何进行营销管理?
s 项目过程难以掌控，形成费用黑洞，我们该如何有效控制?

 2、课程说明

企业想要培养金牌店长、优秀的营销团队，不再只是纸上谈兵，更注重的是实战结

果。现今通过面授培训会遇到讲师在上面讲，学员饶有兴趣的听完，但回到岗位仍然还

是用旧式方法工作，学习效果不显著。在设计《项目式营销》课程，陈老师更注重与学

员的互动，让学员通过与实战场景相结合，模拟出日常遇到的多种类型客户，并能让学

员在演练过程中，与陈老师共同讨论、总结出一套实用的客户分析图，提升学员的项目

思维、营销思维。

同时，企业领导可以观模学员在演练中的表现，从而发现员工需要提升的点，更好
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的发挥员工的长处，弥补短板。并能引升出员工胜任力模型。

3、培训对象

项目相关参与人员

4、培训目标

s 学员在演练学习过程中，了解如何用项目式思维营销；

s 学员参与感强，提升灵活应对能力； 

s 挖掘并发挥内在潜能； 

s 通过学习与演练，找出自身不足点，并能在讲师的引导下，提升营销思维； 

s 协助企业对学员做出能力测评，引升出胜任力模型；

s 提高自身营销能力，对产品的销售有新的思维框架；

s 重新认识如何吸引客户对金融产品的兴趣；

s 高效的客户管理、高效的时间管理、高效的情绪管理。

5、课程大纲

引言：

分钱：团队思维

赚钱：产品思维

收钱：客户思维
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一、团队思维：   

 团队协作,如何将个体的劳动成果组成团队共同存在的价值

 标准化,让劳动成果可以保存下来

 时间成本的损耗,如何体现个人的价值

 如何将每次成果累积，经验如何升华

 如何在带领导团队同时，巩固学习

 如何处理团队异议，提升情绪管理

 案例 1:用人原则：忠诚大于能力

 案例 2:什么是契约精神

★  案例分享、现场演练、分组讨论、学员分享

二、销售篇

 销售过程中销的是什么？ 

 销售过程中售的是什么？ 

 买卖过程买的是什么？ 

 买卖过程卖的是什么？ 

 案例 1：受欢迎的说话方式

 案例 2：线下实体店都没落，他却开店 1100 家，营收 50 亿

★现场演练、讲师点评、讨论产品、分析客户

三、产品思维

 满足需求（如何让公司的每一款产品都让顾客尖叫并疯狂购买？）

 无中生有（如何打造漏斗式的商业模式，让顾客持续不断买单？）

 出奇制胜（如何运用颠覆时空的思维模式创造并引领商业潮流？）

 什么是漏斗策略

 入门产品

 常规产品  

 流行产品

 领先产品
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 案例 1：工匠精神

 案例 2：讲好品牌故事

 ★现场演练、讲师点评、讨论产品、分析客户

四、客户思维

 满足需求（如何让公司的每一款产品都让顾客尖叫并疯狂购买？）

 营销本质含义；

 如何让客户从陌生、知情、信任、成交；

 如何进行信誉捆绑；

 销售流程：

抓潜--（沟通）--成交--（服务）--追销

 客户分析：贵客、新客、散客、常客

 案例 1：从“刘备娶亲”看诸葛亮的大客户销售策略及技巧

 案例 2：银行卡沦为废品？ 中国银联拉响警报
★现场演练、讲师点评、学员总结

经过两天的学习，每个小组成员选代表，上台总结当天学习的收获，老师对每个学员的整体情况及
表现的提升部分给予评分。
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