
 

 

 

 

 

 

 

 

上海灵希文化传播股份有限公司 

 
企业详情 
企业官方注册名称：  上海灵希文化传播股份有限公司         

企业常用简称：_______工业品营销研究院________________              

所属国家：   中国                 

中国总部地址：  上海市浦东新区张江高科毕升路289号1号楼5层      

网址：    http://www.china-imsc.com            

所属行业类别： 领导力发展培训、销售培训、在线和移动学习       

在中国成立日期：  1999年                

在中国雇员人数： 30   

是否上市 是上市证券交易所 上海股权交易中心 证券交易代码 100123     

 

业务详情 
1、主要客户所在行业： 汽车及零部件、机械制造、化工与石化、能源动力、

建筑业  

 

2、曾服务过的客户案例： 

客户案例一： 

所提供的 

服务类别 

销售培训 

客户公司性质 民营股份制 

客户公司行业 电子电气 

客户当时的需求 

公司的培训体系不够完善，基本上靠内部培训为主，老带新方式，

内部无论是从体系化、规范化都不够，缺乏有效的销售管理经验，

业务出身，销售能力较强，但是无法带领新人，或带领新人比较

麻烦，导致培养太慢，影响公司的发展 

具体服务内容 

 

根据客户情况，梳理销售流程，提供完整的营销管理课程体系的

培训，包括： 

1. 针对初级营销管理者－ 营销经理职业素养、管理角色定位、

销售团队的目标制定与计划管理、销售预测与年度经营计划、成

功销售经理的八项技能   



2. 中层营销管理 －工业品营销组织与团队管理、大项目协调拜

访与下属培育、打造高绩效的销售团队、工业品营销管控的四大

体系、区域市场开拓与经销商管理 

3. 高级管理工业品营销战略课程体系 －工业品战略营销新模

式、差异化营销战略与品牌塑造、大客户战略营销、工业品品牌

战略与市场推广、卡位战略营销、突破工业品营销瓶颈、政商大

客户的高层公关  

服务成果 

 

通过本次训练学员收获： 

1. 形成自己公司内部的能力模型，可有效应用于营销管理市场开

拓 

2. 优化内部销售流程，利于销售经理的实际业务管理 

3. 提升销售经理的综合管理技能，从流程管控，人员管控两方面

双管齐下，切实提升组织效率 

 

客户案例二： 

所提供的 

服务类别 

销售培训 

客户公司性质 国有  

客户公司行业 化工与石化 

客户当时的需求 

销售周期比较长，新人出单慢，导致积极性不高，激情不够，培

训不足，心态受到了很大的打击，导致人才流失，往往没有等到

成熟阶段就阵亡了，需要一套成熟的经验或者体系，来有效地复

制或培养新人，帮助进行销售能力的提升。 

具体服务内容 

 

根据客户情况，梳理销售流程，提供完整的工业品营销技巧课程

体系课程，包括：  

1. 入门销售人员压模系列课程 

营销人员职业素养、营销人员商务礼仪、营销时间管理与工作规

划、营销实战销售技巧、营销信息收集实战与应用、营销商业展

示与表达技巧、客户开发与关系维护、营销价格谈判与回款技巧、

客户维护与服务技巧  

2. 中级销售人员压模系列课程 

 建立标准化业务推进流程“天龙八部”、 实战运用七步分析法、 

业务管控操作手册-信息搜集、业务管控操作手册-深度接触 、业

务管控操作手册- 4P顾问式引导技术 、业务管控操作手册-高层

公关、业务管控操作手册-招投标与回款技巧 、业务管控操作手

册-客户服务与关系管理 

3. 高级销售人员压模系列课程 

搞定高层，有效沟通、工业品服务营销、应收账款与催收策略、



高层客户关系管理 

服务成果 

 

成果 1—编写一套完整的业务管控体系的辅助工具  

成果 2—形成建立一套实用的销售手册  

成果 3—形成自己公司内部的能力模型 

成果 4—资格证书 

成果5—内部2-3名讲师的培训授证 
档案内容更新于2017年3月 


