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一、《当前经济形势下的KA发展趋势》

1、课程收获
 明晰当前中国国内经济发展与KA发展之间的关系，理清企业投入方向
 阐明各个小家电企业在当前KA发展模式下的战略方向，帮助企业找到对手
 通过对未来家电市场增量市场的判断，帮助企业找到与KA系统的平衡点
 让负责KA工作的员工做到手里有活，心里有数，眼中有方向

2、课程结构
 当前中国KA系统主流构成与分析

 3C卖场分析
 商超系统分析
 电子商务系统分析
 三四级市场零散KA系统分析
 话题：国美、苏宁下一步发展何去何从

 当前中国经济发展方向与KA发展方向探讨
 中国城市化进程与KA发展之间的关系
 KA系统是否有第二次野蛮生长的机会
 话题：KA系统、电子商务、三四级市场主流卖场，谁是我们下一个蓝海

 中国主流小家电企业KA战略分析
 美的KA战略分析
 苏泊尔战略分析
 格兰仕战略分析
 富士宝战略分析



 奔腾战略分析
 话题：KA谈判是先于美的还是后于美的更有优势



二、《KA卖场管理实操》

1、课程收获
 明确卖场管理的基本法则，内占/外占原则
 将卖场信息进行工具化管理，数据模型化处理
 对产品、价格和促销管理进行系统的梳理

2、课程内容：
 基础管理

 万丈高楼平地起，卖场数据管理
 纲举目张，卖场分类依据与管理

 KA产品管理
 产品组合策略设计
 产品生命周期管理
 产品安全库存与库龄管理
 新、老产品管理

 KA价格管理
 价格环节设计
 影响定价因素（竞争对手、成本、目标利润、渠道利润期望）
 价格制订方法
 价格秩序管理

 KA促销管理
 KA促销的条件供应商积极开展促销活动供应商积极配合 KA的促销活动 KA

积极配合供应商的促销活动
 应规避的 KA过分的促销要求每月进行活动推广价格为全市最低价库存品促
销补贴促销费用支票支付促销天数以周计算促销后退货

 与KA促销谈判的技巧
 促销过程管理
 促销的效果评估
 促销人员管理（招聘与培训、素质要求、礼仪规范、产品知识、语言技巧）
 促销的创新案例：某品牌的人性化促销策略分析案例：如何获得 KA在促销
资源方面的支持案例：如何规避KA过分的促销要求

 KA服务
 何为服务营销
 服务就是生产力、竞争力
 KA服务内容

 KA客情管理与服务
 客情的作用
 客情的误区（客情不是请客吃饭）
 增进客情的策略
 案例：某KA经理如何与买手增进客情关系



三、《KA谈判技巧与延伸》

1、课程收获
 了解基本的谈判技巧
 与家电卖场的基础谈判策略组合模型
 谈判技巧
 谈判优势如何延伸到执行

2、课程结构
 KA谈判中的应变策略

 开门见山
 假需求
 先问价钱
 夸大的表情
 预算的陷阱
 先失后得
 提供额外的价值
 要些小东西
 适时反击
 攻击要塞
 “白脸”“黑脸” 
 “转折”为先
 文件战术
 期限效果
 调整议题
 打破僵局
 声东击西
 金蝉脱壳
 缓兵之计
 草船借箭
 赤子之心
 走为上策
 杠杆作用
 反败为胜
 态度简明

 KA谈判的 5W2H模式
 与客户谈判的注意事项

 切勿在接待处洽谈
 不要忘记双方心理上的相对地位
 没有充分了解客户需求前，切勿谈论价格与利益
 不用花太多时间介绍与对手相同的产品属性上
 不要忘记用客户的语句或术语表达
 要用肯定性语句
 注意让客户多谈话，自己留心听、不断提问
 及时总结并陈述客户认可的优点

 谈判让步十六招



 如何打破谈判僵局
 解决谈判分歧的五种方法
 客户异议处理技巧

 客户的四类拒绝
 客户异议解读
 处理异议的基本观念
 处理异议的基础
 处理异议营销人员常见的缺点
 处理客户异议的步骤
 处理异议的基本程序
 处理客户异议的通用技巧
 克服价格异议的 12种方法
 常见客户异议分析与处理
 客户合作意向的积极讯号

 非言辞的讯号
 言辞的讯号

 谈判合约的签订与执行
 合约的意义
 合约的分类

 意向书
 协议
 合同

 合约的内容
 权利
 义务
 标的
 时限
 金额
 约束
 附件
 仲裁

 合约的签订
 签订的时机
 签订的仪式

 合约的执行
 执行的要点
 执行的难点
 过程沟通与异议处理



四、KA组织建设与管理

1、课程收获
了解当前小家电主流厂家的KA管理结构
不同KA管理结构对操作造成的不同影响
KA系统内部管理纲要与节点

2、课程设置
 当前小家电主流厂家的KA管理架构

 美的管理结构
 海尔管理结构
 格兰仕管理结构
 苏泊尔管理结构
 奔腾管理结构
 话题不同管理结构的经营差异

 KA系统内部考核与管理方式


	一、《当前经济形势下的KA发展趋势》
	四、KA组织建设与管理

