& FEANTERER FR iy o s

B TSR HERZEE

RIERR

215 B R e
| 30 R0 B b OSSR A

BAMEFATR. RUTRNPORHEE SRR

RE%E M B #E i BEh R EIE
REMHEEIERR

F—E5 NRTARITI

SERRSY  Tb AT B BUGHE IR R E A
EX
EAFHE

F=Ea YRS EEP BRI ER

SBERSY TR B RSESRAEEERS
B PRI
RITH , SR BR
BRIATTH: | T
SE ST | 4B A
LRI
1R A0
i B S
RES ]



4 FEATERER FR

KA
T B BV E RN
BRI AR A
& PRI EIERL) (10%)
D)EETHERS
2)Z [ B A Eh AR o
TN
4T HRkE
B FIFASYISAN (20%)
VEEITHERNS
VAV NI 357870 79¢:3
TS
4T AKRE
REYEAR (25%)
NEETIERE
2)Z [ B RO AR e
ITENHTT
AT AKRE
ARFREFEAZR (30%)
DEETHERS
2)Z [ B RO AR o
ITITI
4T HRkE
TRAMEERXARRIT (50%)
VEEITHERNS
PAV:NIE 57870 79¢:3
TS
4T AKRE
B (75%)
1AKIERS
2)Z [ B R Eh AR e
ITENHTS
AT AKRE
FIEIRF] (90%)
)EETHERS
2)Z [ B RO AR o
TN
4T HRkE
LRI (100%)
VEEITHERNS
VAV NI 357870 79¢:3
TS

FeomHtvR

TEYIHES: : 45




§ HENAEHER 4 it s

HLTRKRE
SEIRHETEN B A ERREIERNAKNK A
X EAANHETR B R IR
it £ b BEAREH A TR AN TR
sV S E FE IR
xib 55 REHE TIET(L
(£35T)




	项目型销售与漏斗法流程管理
	第一部分 认识工业品行业
	第二部分 工业品项目型销售的定义及基本特征
	第三部分 当前销售管理中我们遇到的困惑
	第四部分 工业品项目型销售与流程管理系统

	发现问题，提出需求
	研究可行性，确定预算
	项目立项，组建采购小组
	建立采购标准
	招标，初步筛选
	确定首选供应商
	商务谈判
	签约
	客户规划与电话邀约（10%）
	客户拜访与初步调研（20%）
	提交初步方案（25%）
	方案演示与技术交流（30%）
	需求分析与正式方案设计（50%）
	项目评估（75%）
	商务谈判（90%）
	签约成交（100%）
	对单个销售项目进度的把握
	对企业整体销售的把握和预测
	对企业销售异常的把握
	对业务员销售工作评估

