
新形势下的卓越政企营销

 

【课程背景】

    在中国，政府不仅仅是党政军团警等部门，还包括事业单位、大国企、行业协会、

官媒等大量政府背景的国有组织，合称“政企大客户”。政企大客户具备“政府 +大客户”

两个特征，左脚踏商场，右脚踏官场，政企客户营销与商业客户营销有着“天壤之别”。

    政企大客户运作过程中，常遇如下棘手问题：

        如何找到优质项目信息，如何接近政企大客户？

        新形势下，如何与政企大客户打交道？

        新形势下如何与政企客户沟通，并建立牢固的关系？

        如何争取更多资源，内外协同作战，搞定复杂大项目？

        如何把控项目局势，牢牢把握项目主动权？  ……  .  

    本课程针对以上问题，经过国内外顶级企业实践升华而成，让学员不仅能学到成功

操盘技能和经验，更能举一反三迅速应用到实际工作中，并真正帮助其拿下政企大项

目。

【学员收益】

1、 学会“减少政企项目运作费用且提升赢单率”的技法；

2、 规避在政企大客户销售中的法律风险；

3、 掌握政企大客户项目升级的关键策略；

4、 掌握政企大客户合作业务流程及策略规划；

5、 掌握与政企大客户关键人物的沟通艺术与攻关策略；

6、 正确认识中国政商关系和官场文化。

【课程特色】

 系统性：系统介绍政企大客户销售的方法和实务，全面突破政企客户销售障碍。 

 严谨性：包老师大量实战经验与最先进方法论结合，反复实践论证，输出本课程。
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 实践性：课程案例全部来自一线,，尤其注重案例分析和现场答疑，直击操作实务，

具有极强实战性和可操作性。

【学习对象】营销系统兵、将、帅

1、  政企大客户销售企业总经理、营销总监、销售总监等营销高层；

2、  政企大客户销售经理、销售主管、售前技术工程师等执行层；

3、  处理政府关系、大客户关系的公关人员。

【标准课时】2 天  7小时\天

【课程大纲】

【开篇】
     一、政企大客户四大特征
     二、政企大客户销售的特殊性
     三、政企大客户销售的五大误区
第一讲、正确看待与处理中国政商关系
    一、“政商关系”与“0”和“1”游戏
     二、政商圈子与中国式潜规则
     三、新政府，新环境的改变
     四、如何与新一界政府打交道，争取政府的支持
     五、如何建设和规范企业政府公关管理机制
        案例分享：女销售如何拿下千万大单
第二讲、解码中国官场规则及官场文化 
     一、解码政府决策程序与政企客户的核心利益；
     二、政府官员与国企领导的显形需求和隐性需求；
     三、政府官员与国企领导的处世原则和处事方法；
     四、政府官员与国企领导天天在想什么？干什么？
     五、透视官场新型是非，避开官规禁忌“雷区”
        案例分享：他与刘处长如何情同手足
第三讲、解码政企营销高手与公关专家
     一、如何驾驭官场风向，学会在浪尖上跳舞；
     二、政企营销与政府公关是怎样炼成的
     三、政府公关人员政治觉悟怎么积累
     四、如何长期交往官员和持续维护政府客户关系？
       案例讨论：430万的单，拿下的几率有多大？
第四讲、政企营销与公关策略
     一、如何破冰与政企客户建立关系
     二、与政企客户建立什么样的关系
     三、政企营销与政府公关究竟攻关什么
     四、政企客户攻关的特殊营销模式；
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     五、如何构建政企特别沟通管道
     六、如何破冰---敲开政府和国企的大门
第五讲、政企大客户业务推进
    一、有多少种子才能打多少庄稼
        1、政企客户信息获取的八大渠道
          2、项目信息评估的“五项基本原则”
          3、项目信息处理：信息专员/商务助理工作流程
             案例分享：某局外包项目的华丽外衣
     二、前期拜访关键要领
          1、项目突破的三级时空结构
           2、政企客户前期拜访要领
           3、政企销售规划的关键任务
              案例分享：“五人抢单小组”的江湖人生
     三、销售规划与策略布局
         1、政企客户决策链、决策模式分析
          2、迅速明确决策层、执行与影响者
          3、不同角色之间的派系识别
          4、如何在客户组织内部发现和培养教练
          5、发展教练原则与培养策略
          6、寻找无权有影响力的”狐狸精”
             案例讨论：对手已经先入为主，我的教练在哪里
     四、客户攻关与组织建交
           1、探询不同决策角色“赢”的标准
           2、寻找不同角色最真实的决策动力
           3、分层次点穴式攻关策略制定
           4、立体式组织架构的架构
              案例讨论：面对局长的态度，这个钱该花吗？
     五、标书制作与项目投标
           1、如何运作政企大客户甲方
           2、如何运作专家评估小组
           3、成功标书制作九步骤
           4、投标报价（构建利益阵地）与风险控制
              案例分享：经典投标案例解读
     六、双赢谈判与合同签订
         1、政企客户谈判注意要领
           2、四大不同决策风格谈判策略
           3、双赢谈判策略制定与实施
             案例分享：价格不降有可能吗？
第六讲、政企客户经理自身修炼
      一、政企大客户销售人员胜任模型
      二、学会做人，让你魅力无限
      三、要会做事，让你价值连连
         案例分享：黄山水泵老周的精彩人生
 课程总结
——互动问答环节——
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