
销售项目管理之重大项目运作

［课时设计］1-2 天

［课程背景］

 现金流是一个公司的生命线，如何快速的把公司的产品推向市场，回流现金，产生利润，是一

个公司的立身之本，销售项目的成功管理是所有公司正常运作的基础，销售项目管理包括从线

索发现，线索管理到形成合同，以及最后的定、发、收、回的全流程动作。

一个公司的 80%收入来自于 20%的重大项目，重大项目的成功挖掘和管理对公司意义重大，如

何保证重大项目的成功？是有一套系统的流程和科学的管理方法可以借鉴和学习的。

重大项目运作是以客户为中心，以解决客户问题为出发点，构建面向客户的跨部门团队，把公

司的销售人员，客户经理，产品研发人员，交付，财务，商务等各职能部门组织起来，发现重

大项目线索，并协同拿下重大项目。

目前中国企业销售项目管理困局：

1. 项目缺少前期的分析与策划，项目的整体策略没有真正落实到各个环节

2. 销售项目资源不到位，项目组形同虚设

3.  项目组成员选择不合适

4.  缺乏全流程端到端管理，团队没有形成合力

5.  不重视回款等环节，交付问题多，资金效率低

6.  项目不总结或者流于形式，对后续项目没能形成很好的借鉴

［课程定位］

本课程致力于分享业界标杆企业销售项目管理的经验方法，为企业提升业绩增长打下坚实基础。

［课程收益］

1. 研讨学习业界标杆企业重大销售项目的运作方法，理解销售项目管理对企业发展的战略

意义和价值；

2. 讲解销售项目管理各阶段工作开展的主要内容和方法；

3. 引导学员结合企业现状思考如何提升销售项目管理方法。

［培训方式］

1. 方法案例讲授 +学员个案现场提问、现场指导解决思路方案建议；

4. 培训期间，可设置茶歇，把脉企业商机管理流程、方法等核心问题，按照课程点对应讨

论分析，让学员感受培训内容学了就会，会了能用，用了就有成效！
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［参课对象］

分公司总经理、营销总监、大区经理、销售团队负责人、销售经理、营销经理等。

［课程大纲］

一、 概述

1. 引言

2. 企业管理的本质是构建以客户为中心的价值创造体系

3. 销售项目管理关键活动

4. 项目管理在 LTC 项目运作流程的位置

5. 销售项目成功之魂

二、 项目引导阶段

1. 项目引导-商机捕获

2. 项目引导-商机捕获的角色

3. 项目引导-关键点

三、 项目启动阶段  

1. 启动阶段

2. 启动-重大项目运作管理原则-分级、分类管理

3. 启动-定级要素

4. 启动-项目立项审批流程

5. 启动-项目策划

6. 启动-项目策划-信息收集

7. 启动-项目策划-目标确立

8. 启动-项目策划-目标确立原则

9. 启动-项目策划-要素分析

10. 启动-项目策划-要素分析-客户关系分析

11. 启动-项目策划-要素分析-客户关系分析

12. 启动-项目策划-要素分析-竞争分析

13. 启动-项目策划-策略输出

14. 启动-项目组任命

15. 启动-项目开工会
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16. 启动阶段常见问题

四、 项目计划阶段

1. 项目计划

2. 项目计划-任务大厦

3. 项目计划-WBS样例

4. 项目计划-进度计划样例

5. 项目计划

五、 项目实施监控阶段

1. 实施、监控阶段关键任务与输出

2. 项目实施管理

3. 项目实施

4. 项目监控

5. 项目监控-项目分析会

6. 项目实施与监控总结

六、 项目收尾阶段

1. 收尾阶段关键任务与输出

2. 项目收尾

七、 总结
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