
《发挥组织协同优势，拓展优质商务资源》
 主讲：赵恒老师

【课程背景】？

【课程目标】？

【课程特色】理论逻辑清晰，互动学习氛围

演练共创结合，激发成果转化

            实战案例丰富，实践性强

实效工具多样，实用性强

【课程对象】总经理、销售副总经理、销售总监、商务资源拓展部门人员

【课程时间】1 天（6 小时/天）

【课程大纲】

一、商务资源拓展与销售的差异是什么？

1、企业经营管理的二项核心

➢ 二项核心：降本、增效

➢ 一个选择：增效重于降本

2、toB 销售过程中的“四不现象”

➢ 找不准

➢ 触达不到

➢ 搞不定

➢ 合作不久

3、商务资源拓展与销售的差异

➢ 商务拓展

➢ 销售成交

➢ 双漏斗模型

➢ 商务拓展的意义与价值

4、案例：飞书“ OKR 工作法体验交流会”

5、分析：“以客户为中心”工作理念的必要性和必然性

➢ 理念不同

➢ 产品不同

➢ 组织不同

➢ 流程不同

➢ 方法不同

➢ 激励不同

6、研讨：客户的需求是什么？



➢ 组织有增效：效能有提升、成本有控制

➢ 个人有增益：工作有质量、生活有质感

二、商务拓展工作体系是怎样的？

1、工作体系图谱

➢ 价值：明晰体系全貌，了解工作流程

➢ 图谱：（略）

2、服务对象——知道客户在哪里

➢ 价值：明确服务对象，洞察服务需求

➢ 内部：销售团队（目标、战略、流程、标准、关联性）

➢ 外部：潜在客户（画像、需求、特征、兴趣、转化率）

3、工作目的——为客户创造价值

➢ 价值：剖析工作目的，量化工作指标

➢ 模型：商务拓展目的模型（略）

➢ 内部：提升商务拓展工作品质，增加协同作战能力，提升企业文化传承力与凝聚力

➢ 外部：扩大品牌知名度，吸引挖掘潜在客户群，增强销售竞争力

4、工作形式——因客户需求为定

➢ 价值：制定策略计划，优化工作形式

➢ 合纵联横：产业上下游供需客户，平行社会性渠道机构

➢ 请进来、走出去：公益形式、学术形式、展销形式……（略）

5、工作排期——与客户进度契合

➢ 价值：制定清晰排期，掌控工作时序

➢ 核心工作节点图谱（略）

➢ 内外部资源全面分析会（略）

➢ 商务拓展一体化排期表（略）

6、费用预算——让客户感受价值

➢ 价值：确定费用额度，强调成本转化

➢ 预算额度编制的依据

➢ 免费资源的借力借势

7、宣传推广——与客户共享喜悦

➢ 价值：扩大品牌影响，宣导企业活力

➢ 多角度出发：自身、客户、公共

➢ 全媒体发力：内部渠道、外部渠道

➢ 高标准运营：共享喜报、事件营销……



➢ 互动共创：内外部宣发渠道矩阵

8、工作执行——对客户足够尊重

➢ 价值：践行工作标准，实现工作目标

➢ 具备标准：可量化、可视化

➢ 演练标准：强制化、日常化

➢ 执行标准：标准化、责任化

➢ 优化标准：精细化、周期化

➢ 必然动作：“免费的午餐” 

➢ 互动演练——现场会务用品摆放

9、跟进交接——让客户无缝过渡

➢ 价值：完成客户筛选，顺利过渡销售

➢ 筛选方法：潜在客户交流话题清单、标准客户画像对比表单

➢ 跟进方法：跟进周期、跟进形式、跟进话术（“捧”“医”“吓”）

➢ 交接方法：多人组群、+1拜访、二次活动……

10、周期总结——让客户更加满意

➢ 价值：分析工作不足，优化工作标准

➢ 数据总结与分析：各形式活动的满意度、场次、参与度、转化率、投资回报率等

➢ 听取意见和建议：内外部信息反馈

➢ 优化流程和标准：周期性优化工作流程、标准和细节

三、商务拓展工作体系的基础是怎样的？

➢ 核心：全面打造销售飞轮系统

➢ 价值：重新定义组织“前端”，变成本部门为利润部门，补齐能力短板，激活销售因子

➢ 力出一孔、利出一孔：以项目制模式，打造利益共同体

➢ 服务意识、客户思维：有温度的产品，从客户需求出发


