
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

課程大綱 課程內容 

超級業務銷售漏斗模型 

   商機開發—如何建立跨部門關係挖掘客戶需求 

   通路管理—如何建立全通路零時差服務策略 

   提案報告—如何作出與競爭者的差異化的提案報告 

   談判議價—如何降低客戶決策風險和採購時間 

   售後服務—如何建立客戶長期關係創造後續購買力 

數位行銷業務力 
   數位行銷—如何利用數位社群科技創造客戶黏度 

   市場分析—如何利用 C2B 理論分析市場 

Linkedin Social Selling 

社群銷售方法 
國際客戶開發—如何利用 Linkedin 開發客戶與分析競爭對手 

適合對象 

 B2B 市場業務人員 

 希望未來往中高階主管發展的人 

 對本課程有興趣，想往 B2B 市場發展者 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

B2B B2C B2B

B2B  
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B2B ! 

突破 B2B業務最前線 

        -夥伴開發及銷售術 

 Steve Su 
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2015 GM Award & VMware Spot Award. 30

(IBM/Microsoft/Sun/Novell/EMC/VMware/AWS) 

02-2577-4249 #259   #312  

http://edu.tca.org.tw/signin.aspx?EVENT_ID=MZ1z00378

