
《定心定责定目标-工业品销售(经理)核心能力提

升》

【课程背景】
面对风云变幻的竞争格局，面对同质严重的市场现实
工业品营销，需赢在高瞻远瞩的战略
工业品营销，需赢在实效实战的战术
工业品营销，需赢在精兵强将的执行
本课程基于工业品营销与大客户销售过程中常遇到的一下各类问题而设计： 
→ 工业品营销较之一般销售活动相比难度大、重要性大、复杂程度高； 
→ 大客户销售过程中策略把握非常重要，如何知己知彼，策略在握，稳扎稳打；
 
→ 如何基础的工业品营销的基础知识、技巧、流程？ 
→ 如何分析、判断、识别、利用客户内部的决策链？ 
→ 项目管理人员需要哪些综合素质和管理能力？ 
→ 根据成功销售人员的素质准确自我定位，找到自身的差距锁定提高的方向。 
【课程特色】
→ 系统性：本课程系统介绍了大客户营销的理论体系和实务环节，可以形成对
大客户销售运作的系统架构和分析模型；
→ 严谨性：严谨的逻辑体系，帮助我们更加透彻地理解大客户销售各个实务环
节之间的关系，提高分析判断项目运作中问题的水平； 
→ 针对性：专门针对营销部经理、销售人员学习的需求和特点，针对他们在工
作中遇到的实际问题，从理论高度、实务结合上给予剖析，真正从可操作性上
给与帮助，解决实际难题；
【课程对象】销售部经理、大客户销售经理以及希望让自己更专业的销售人员
等【课程时长】2 天（6 小时/天） 
【课程大纲】
第一部分：《定心定位定目标-职业素养提升篇》
一、心态的重要性
1、什么是心态？心态理论 ABC
2、心态的重要性
1）、心态影响心理
2）、心态决定命运
3、心态的核心（信念、行为、成果、我是一切的根源）
1）、倒三角模型
2）、成为-行动-拥有，个人成长与企业使命宣誓
二、工业品销售人员应具备的意识（定心篇）
1、目标意识
案例：哈佛毕业生的调查
2、结果意识
案例研讨：小王送包裹的启示



三、工业品销售人员应具备的心态（定责篇）
1、负责任的心态
1）什么是责任心
2）为什么责任心是第一位
3）为谁负责任？负什么责任？如何去做？
2、积极的心态
案例：积极与消极演示互动
3、自信心态
案例：成功与失败主题探讨，
4、坚持心态
5、老板心态
四、工业品销售人员核心能力建设（定目标篇）
1、目标管理
1）目标拟定 SMART原则
2）目标拟定的步骤
3）实际操作：教练式目标拟定训练
2、目标形象化与潜意识管理
3、承诺与 pk 管理
五、学习分享，课程结束
第二部分：《赢在信任-工业品营销技能提升篇》
一、工业品的内涵
1、工业品营销现状一览
2、工业品和消费品的营销存在巨大差异
3、工业品营销鱼缸与消费品营销漏斗的本质区别
二、工业品营销的三大要义
新时期工业品营销的要义，要整合营销资源，实现四大转变
工业品销售精英的 4H 标准
工业品营销如何突围？五唯误区与信任体系的建立
三、工业品营销的六大步骤
1、市场开发 (寻找目标)
2、客户开发 (寻找客户)
3、客户拜访(传递信息)
4、分类跟进(形成合作)
5、成交促进(临门一脚)
6、辗转介绍(树立榜样)
四、工业品销售客户拜访的六大步骤
1、资料、工具、心态、形象、礼仪准备，
2、接触客户，
3、客户需求分析，
4、介绍产品的竞争优势与利益，
5、解答疑问和处理异议，
6、如何提高成交比例。
五、工业品营销过程管理之五表五诀八部曲
1、营销过程管理要素之四横四纵两张牌



2、打开天窗之五表
3、打开天窗之五诀---工业品营销过程中的主要任务
4、打开天窗之项目进展(客户开发)分析八部曲
1）客户规划与电话邀约，
2）客户拜访与初步调研，
3）提交初步方案，
4）方案演示与技术交流，
5）需求确认与正式方案设计，
6）项目评估，
7）商务谈判，
8）签约成交并移交实施。
六、学习分享，课程结束


