
《炒机炒店实战培训》

一、课程背景  :                                                                                       

随着各大运营商之间竞争的加剧，渠道、终端和门店需要通过多种多样的形

式来吸引客户的眼球。定期举办炒机炒店的活动可以在增强宣传效果的同时提

升业绩，因此必须对这种营销形式加以重视。

我们在大量的培训辅导中发现，许多同事在实际操作过程中还是存在很多走

流程的现象，因此本课程将给学员提供系统的思路和实用的工具帮助其提升炒

机炒店的效果。

二、课程目标                                                                  

 清晰整个炒机炒店的操作流程，熟悉每个流程当中的关键影响因素；

 通过和友商的对比，知晓移动在炒机炒店过程中的优劣势，做到知己知

彼；

 学习在炒机炒店实战过程中遇到的一些典型问题，增强对突发事件的处

理能力。

三、课程大纲  :                                                                                   

第一部分、炒机炒店工作的价值和必要性 

 炒机炒店工作的现实意义

 增强与客户的接触与互动

 加强宣传力度和品牌形象

 快速提升销量和业绩

 提升人员能力积累营销经验

 不同类型店面的炒店意义

 生店炒熟吸引人气

 熟店炒热拉动销量

 热店炒火提升规模

 火店炒爆带动渠道



 头脑风暴：三家运营商在炒机炒店方面有什么差异

第二部分、炒机炒店活动成功的关键要点

 人流转化的过程

 聚人气为人流

 拦人流为客流

 引客流为销量

 化买卖为朋友

 操作过程中的原则

 工具要傻瓜

 方案要个性

 细节要重视

 模式要创新

第三部分、炒机炒店的成功四步曲

1.  门店分析与方案制定                        

 门店现状分析

 门店的商圈位置特点

 门店的人流客流数量

 商圈竞争态势分析

 门店宣传与推广的优势

 炒机炒店前期方案的制定要点

 活动主题的拟定

 目标客户和产品的选择

 活动内容和时间安排

 人员分工与前期培训

 案例讨论—这样的门店适合什么形式的炒机炒店策略

2.  宣传预热与现场氛围营造  

 前期的宣传和预热

 DM单张的设计与派发



 目标客户的短信通知

 电话邀约与引导

 海报宣传与造势

 微信等互联网渠道推广

 炒机炒店现场的布置与氛围营造

 现场布置的三大原则

 海报堆头和单页的摆放

 引导区体验区等功能分区的设计

 意向客户的动线管理

 看图说话—这样的现场布置有什么问题

3.  现场营销技能提升  

 人员安排与分工协作

 现场引导话术的要点

 不同风格人员搭配的技巧

 定期总结与会议的必要

 现场营销流程和方法

 察言观色辨用户

 根据爱好做演示

 见机行事做推荐

 临门一脚要承诺

 按需服务免投诉

 情景演练—现场营销的演练及异议处理

4.  活动总结与客户管理  

 炒机炒店活动的总结与评估

 目标实现

 现场表现

 人员管理

 物料管理

 后期客户的管理和跟进



 成交客户的跟进

 意向客户的回访

 客户档案的建立与完善
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