
通信行业运营商营业厅终端陈列与店面营销技巧

课程背景：
4G牌照发放，标志着中国通信市场已开始进入全业务运营的 4G时代，新一轮的市场竞争
正逐步开局，结果如何尚难预料。更为要紧的是，即使在电信行业内部，随着产品和服务趋
同，三大运营商差距不大，各有优势，而且都进入到对方的核心领域，竞争更为激烈。
营业厅作为全业务竞争下的桥头堡和主战场，打破原有的业务受理柜台样式，采取色彩活泼
富有动感的开放式交错台式，让每位来办理业务的用户都拥有一个相对独立的服务专区，使
受理与销售两个区域风格更为统一，提高客户满意度。在销售布局的设计上则考虑到客流走
向、销售导向和用户需求，让营业厅整体感觉既立体丰富，又功能齐全，以耳目一新的面貌
对外营业，从源头上树立了竞争优势新形象。
然而，门店形象的改变，并不一定会带来业绩的爆发式增长，客户需要引导消费，尤其在
4G业务全面进入体验营销阶段的初期更是如此。因而，为有效帮助厅经理提升门店 4G业
务经营业绩，设立门店督导非常必要。然而，众所周知，门店“督导”，“督”易“导”难。“督”更
多的是使用职权的力量，“导”更多的是使用专家的力量，教练的力量。那么，被赋予门店经
营规范和业绩提升的门店督导，应如何有效去开展日常检查、规范运营、跟踪指导以帮助厅
经理更好地提高门店工作质量，更好的完成公司所安排的各项工作和经营业绩呢?

课程优势：
顾问式培训与教练式辅导相结合，是一种行之有效的培训模式，它规避了许多讲师只会讲理
论而脱离企业实际运作的传教士模式，解决了“中听不中用”的问题。
以实际工作、流程穿越的模式开发系统课程，不仅突出了实际工作的重点、难点，还有利于
促使学员举一反三地开展自我教育、自我提升，也同时促进了对公司现有流程的进一步优化
与完善。

课程收益：
1、了解新型营业厅定位功能转化的必要性与紧迫性；
2、掌握渠道督导的流程、方法与技巧；
3、全面提升渠道督导团队成员的营销执行力；
4、掌握渠道沟通、管理与业务提升策略；
5、从成功案例中获得经验与借鉴。

课程时间：2天，6小时/天
授课对象：销售经理、渠道经理、区域经理、督导经理、厅店经理、市场督导等
授课方式：理论精讲(40%)+案例分析(20%)+分组研讨(20%)+实战演练(20%)，注重体
验学习、互动学习、分享学习，体现培训的系统性、实用性、实战性。

课程大纲
开场：
一、自我介绍
二、培训方法和课堂纪律要求
三、分组与奖罚机制介绍



第一讲：督导岗位工作职责认知和心态修炼
讨论：
一、门店督导定义与设立3G业务门店督导的意义
1、督导定义
2、设立 3G门店督导意义
二、门店督导的基本职责与素养要求
1、基本职责
2、督导的营销能力决定营销结果
3、门店督导素养要求
三、门店督导工作的五项基本原则
四、门店督导应具备的职业观念
1、您在为谁而工作?
2、树立正确的职业观念
3、心中常存责任感
五、门店督导的心态修炼——心态决定成败
讨论：什么是心态?督导应具备什么样的心态?
1、督导职业定位
2、督导职业心态
3、心态—行为—结果
4、树立职业心态的积极意义
5、如何树立正确的职业心态
案例：三个建筑工人
照镜子：全新地认识自己，树立强大的自信心

第二讲：4G业务体验营销与厅店体验职能定位职能的转化
案例引入：《王老汉卖瓜的启示》对比引出体验营销
一、 体验营销定义、特点、作用与演进历程
二、体验式营销基本流程
三、4G时代通信行业已进入全面体验营销阶段
四、4G体验营销行业竞争者现状简析
五、新型营业厅的体验定位及其价值
1、营业厅功能变迁
2、客户在营业厅的声音
3、市场环境变化对营业厅定位的要求
4、新型营业厅的体验定位及其价值
案例：《江苏移动新业务体验营销》
讨论：请简述 1个您亲身以顾客身份参与的体验营销活动，谈谈您的真实感受和对移动 4G
体验营销的借鉴意义。

第三讲：4G门店督导巡店流程与工作技巧
一、门店督导巡店的任务与目的
1、销售产品(包括现有产品和新产品)
2、检查门店生动化陈列与促销活动规范性
3、市场维护
4、指导客户



5、建立客情
6、信息收集
7、团队管理与培训
8、传达政策
9、检查库存
10、催收货款
二、门店巡店中的督导角色定位
1、侦探角色——诊断调研
2、参谋角色——策略构思
3、小兵角色——动手参与
4、后勤角色——服务支持
5、领导角色——激励引导
6、朋友角色——情感沟通
7、教官角色——培训辅导
8、监工角色——监督管理
三、终端门店巡店的七定策略
1、定人员
2、定区域
3、定线路


