
营销项目管理
主讲：王哲光

课程背景

管理大师杜拉克认为除了营销和创新，其他一切都是成本，在金融危机和全球化浪潮

的冲击下，如何帮助企业突破销售困局，能否为企业赢得生存和发展必需的有利润的订单，

绝对需要一支骁勇善战的销售精英团队。只有掌握营销项目管理方法与技巧的销售精英，

才能在激烈的竞争中立于不败之地。在实战中他们经常会发现：快速消费品的那一套怎么

能用在我这样的产品上？什么样的方案最能吸引到客户？公司满足不了大客户提出的各种

要求，我在中间好难受！提升销售业绩的关键在那里？为什么我和客户建立了关系，客户

还是把项目给了别人？没有回扣预算怎么搞定关键先生？为什么我总找不到团队的感觉？

我不应该是一个人战斗！这一切将通过训练帮你找到答案。

课程目标
 掌握营销项目管理的原则与竞争策略，提高项目性销售的实战技巧和能力，掌握

专业营销项目管理流程与步骤，理解卓越服务的内涵，提高客户满意度与忠诚度；

 清晰营销项目管理的五大阶段，会同项目组成员获得营销项目的成功；

 拥有专业的方案制作和呈现的能力，有效排除客户异议，协同项目成员赢得订单；

 拥有高效沟通能力、执行力，提高工作效率和提升业绩；

 能有效整合公司资源，确保项目完成，为团队获得突破性业绩。

授课对象

项目经理、项目组成员、售前工程师、销售技术工程师、销售顾问、大客户经理、重

点客户经理、大客户销售代表、大客户管理人员、销售主管、资深的销售人员等

培训用时

3天，每天 6小时。

授课方式

通过“讲授—演练—分享—点评—感悟—突破”训练法，30%知识点剖析+30%案例研讨

+30%演练互动和视频赏析+10%总结、点评、纠偏，使学员在完成一个个任务中体验和成

长，帮助学员加深对课程内容的认识和理解，而所有的练习均以实际销售工作的真实案例

http://www.chinacpx.com/ss.asp?resstxt=%E9%94%80%E5%94%AE


为基础，使学员在课堂上就可以总结出一套针对自己实际工作的销售实战技巧；从而成为

企业需要的卓越销售精英。

课程大纲

一、实行营销项目管理的基础

1、营销项目管理的实质
1）什么是营销项目管理
2）项目销售与产品销售的区别
3）营销项目管理的目的
4）营销项目管理的五大阶段
启动、计划、执行、控制、收尾

演练：项目营销团队组建与问题收集活动
2、项目成败的关键——项目沟通艺术

1）重新认识沟通
2）沟通不在于你说了多少，而在于对方理解和接收了多少
3）什么是有效的沟通？
4）获取真实意见的技巧
工具：发言权杖
演练：同理心沟通

3、项目协调沟通技巧
1）跨部门沟通怎么这么难
2）搞定你的内部客户——项目协调沟通技巧
3）第三种解决方案
演练：销售和财务都没错这个项目怎么办？

4、如何争取项目资源
1）为什么我们和上级的看法有差异
2）上级最关心的方面
3）不要做挑刺的人——带着方案谈问题
4）口头汇报的原则
5）书面汇报的原则
演练： 3分钟MINI汇报

二、不打无准备之仗——项目启动

1、项目启动与准备工作
1）成立项目小组
2）确定项目章程与工作流程
3）准备项目资料

2、项目客户分析
1）需要收集哪些客户资料
2）找对关键人——干系人分析



3）客户采购标准流程
4）绘制干系人图谱
演练：项目客户干系人分析
5）客户关系四象限
案例：中兴为什么能拿下这个项目？

3、项目可行性分析
1）SWOT竞争力分析
2）项目可行性分析

4、项目营销策略
1）直面竞争的策略——领先者、挑战者、追随者、补缺者的营销战略
2）可采用的竞争策略
精耕细作做好现在的事、持续创新想好未来的事
整合资源夯实基础的事、系统支撑优化服务的事

3）差异化竞争策略

三、凡事预则立——项目计划

1、从目标到计划
1）以终为始——制定营销项目目标的七大原则
2）营销目标制定的程序
3）确定项目里程碑与分解工作包
4）项目营销计划制定的步骤
工具：行动计划

2、优先排序——如何做到要事第一
1）列清单——6件事法则
2）ABC排序与 80/20法则
3）分清轻重缓急——第二象限法则
4）找到生命中的大石头
5）别让猴子跳上背——猴子定律

3、营销项目进度管理
1）方格图、销售漏斗
2）销售机会管理
3）客户评估与分析
4）客户分级

四、拿下订单的关键——项目执行

1、项目接触的拜访技巧
1）销售之前要问自己的几个问题
2）产品与服务的 FABE提炼——找到卖点和买点
演练：FABE提炼
3）应避免的三种危险开场方式
4）闪亮开场五项技法
演练：开场白与拜访训练

2、专业呈现与方案推荐
1）报价与方案制作



2）招投标中注意的问题
3）完美展示产品及方案的方法
教学影片：不成功的商业展示
演练：专业呈现

3、项目谈判容易犯的九大错误
1）害怕丢单、容易妥协      2）让步过快、不留余地    3）情绪失控、忘记目标
4）准备不足、汗流浃背      5）暴露分歧、自乱阵脚    6）缺乏计划、边谈边看
7）受制于人、陷入被动      8）直接攻坚、形成僵局    9）欣喜若狂、得意忘形

4、推进关系与排除异议
1）常见的障碍点
2）洽谈中有哪些僵局？
3）洽谈中僵局的处理方法
4）处理客户异议——化解障碍的七大方法

5、掌控与引导客户的技法——SPIN提问模式
1）状况询问
2）问题询问
3）暗示询问
4）需要-满足询问
演练：SPIN话术提炼
教学影片：王牌销售员

6、临门一脚的关键——缔结成交
1）成交失败的原因剖析
2）成交的基本战术
3）不找借口找方法
教学影片：让客户说是

7、项目谈判基本战术
1）掌握主动   2）谈判圈     3）谈判节奏    4）重新定义    5）计算收益 

6）换将策略   7）疲劳战术   8）拖延战术    9）价格与价值  10）情感打动
演练：仿真谈判模拟演练

8、项目实施
1）设备安装与调试
2）项目里程碑验收与成果确认
案例：华为如何能在这个项目赢下西门子

五、一切尽在掌握中——项目控制

1、项目成本与控制
1）项目成本的组成
2）营销项目费用预算与控制
3）销售进度控制
4）营销项目质量控制
5）项目风险控制

2、项目增减项与交付
1）和钱有关的事：价格、质保金、账期、违约金
2）项目增减项怎么办



3）服务承诺
4）无法交付怎么办

六、项目收尾

1、项目收尾
1）项目成果确认与项目移交
2）项目验收与结算
3）项目评估与总结
4）项目回访
5）客户档案与客户关系管理

2、应收款管理的原则
1）收款是哪个部门的事情？
2）应收款管理系统
3）催不如减——减少应收款的方法
4）催收应收账款的战术

3、影响项目后续订单的因素
1）客户期望水平程度
最低容忍度、可接受、基于经验的服务、规范化服务、完美的服务

2）容忍域
3）影响客户期望的因素
4）客户满意度模型

4、维护客户关系——客户投诉处理技巧
1）有效处理客户投诉的步骤
2）完美服务弥补六步曲

职业习惯造就卓越人生


