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外销型企业如何做内销市场

课程背景:

外销出口市场近年不稳定性越来越大：2008年金融危机、欧债危机、中美贸易战影响等，

随着俄乌战争的影响，国外消费者的消费能力和消费信心下降，越来越来的外贸企业的订单

在减少。部分国家的反全球化，相互制裁，相互脱沟的影响，对人员消费习惯和消费信心的

改变，都是前所未有的。外贸出口型企业的转型之路在哪里？

“ ” “ ”以前的 把鸡蛋放在一个篮子里 的做法，是否是对的？为什么说 东方不亮西方亮 二条腿走

路，更稳更健康？面对国外市场接二连三的经济危机、贸易战，外贸型企业该如何开拓国内

市场？

 国内市场真的是订单少，市场小吗？ 如何开拓国内市场？如何解决国内市场销售的赊销

易，收账难的问题？在转型做品牌的过程中，有哪些不同的路径可选择？品牌创出来了，如

何构建销售渠道？如何开发客户？如何进行品牌定位与品牌打造？如何解决国内销售的售后

问题？面对国内庞大的市场消费群体，如何进行目标市场的规划？如何打造一支有战斗力的

销售团队？

课程收益:
Ø 了解外贸企业目前的经营风险

Ø 帮助企业理清思路，了解国内市场的状况

Ø 选择适合企业的目标市场

Ø 掌握建立合作渠道的方法

Ø 建立专业的销售团队

Ø 掌握市场宣传与策划的方法，建立企业品牌，提升品牌影响力

Ø 掌握企业赊销与应收账款管理的方法,避免资金风险

Ø 建立专业的销售团队，更好地拓展国内市场

学员对象:
总经理/老板，销售副总, 销售经理 ，市场经理，中高层主管
授课方式:
讲师讲授+案例分析+视频互动+角色扮演+情景模拟+实操演练
课程时间:
2 天, 6 小时/天

课程大纲
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第一讲: 外贸型企业的特点及现状

出口市场的特点

1.企业有生产，加工的优势
2.批量大，有规模效应
3.好收款，无风险
4.没有售后
目前的现状

1.订单取消，等米下锅
2.短期内后续无单
3.有产能，无市场
4．外销市场的不确定性大大增加
案例分享：德国经销商的千万订单取消了，给这家外贸企业的影响？

第二讲 外贸企业为什么要做国内市场

1.国外市场这几年变化太多
2.低成本的加工方式，利润越来越薄
3.国内市场人口多，市场大
3.国内市场中产阶层的崛起
4.国内政治与经济环境稳定
案例：新力士 2002 年做内销，看到了什么机会？

第三讲：建立销售团队

一．选好人

1. 选人如同选钻石
2. 将员工培训为专业的选手
3. 既关注结果，更关注结果
二． 销售角色基础认知

1、销售人员的角色与职责

1.1 销售人员是”桥梁”
1.2 销售，销的是什么？
    案例分享:着装的魅力

1.3.销售，带回的是什么？
1.3 销售靠的是数据说话
1.4 制订市场拓展计划
1.5开辟新客户---客户在哪里？
1.6 有效沟通---业务谈判
1.7 收回货款---才是销售
1.8维护客户关系
案例分享：一位优秀国内销售业务经理的成长之路
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第四讲  如何做国内市场---把握未来趋势

一．企业要做到几个转型

1.企业老板的观念意识转型
2.营销转型
3.研发转型
4.生产转型
5.运营转型
6.组织转型
二．把握未来趋势

1.市场趋势的 4个阶段
1.市场消费群体的演变
2.市场演变的动力
3.市场经济的本质和规律
4.市场经济发展的必然趋势
5.梦想实现的途径
案例分享：这家企业做国内市场是如何先花钱，再赚钱的？

第五讲：找准目标市场

1.产品同质化的原因
2.如何发现市场机会  案例
3.中小企业的发展之路---案例分享
4.中小企业的竞争策略
案例分享：锦江之星是如何做到一房难求的？

第六讲：确定产品定位与打造品牌

一.品牌定位:只为部分人服务

  1.差异化定位:塑造自己的个性
  2.用户认知是企业的终级战场
  3.让定位回归常识
  4.做透细分市场是做好品牌的关键
  5.抢占消费者心智
案例分享：OPPO 手机，是如何进行差异化定位的？

老师点评总结

第七讲：选择合作渠道

1.渠道设计的九项目标
2.选择销售渠道成员
3.选择合适的中间商
4.与经销商成为合作伙伴
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案例分享：这家企业是如何选择国内经销商的？

第八讲：制定合理的价格

定价关系到企业的长远发展

1． 正确定价，赢得市场
2． 定价好，有利润，才有渠道推动力
3． 好价格，才有好服务
国内产品的定价方法
1.撇脂定价法
2.终端倒推定价法
3.价值定价法
案例分享：月亮湾果汁鼎为什么卖得好而且卖得贵？

第九讲：进行市场策划与宣传

一．先花钱，后赚钱

二.没有品牌,企业只能打价格战

1.品牌的创立,是长期性的
2.品牌的投入是”舍近求远”
3.让品牌产生溢价效应

三.给品牌注入实在的内容   

 1.品牌建立不只是广告
 2.品牌建立的二条腿:产品与服务
 3.品牌的情感价值

互动案例：学员参与
老师点评总结

第十讲:收回账款---企业赊销与账款管理

筛选评估客户

一．找准目标客户
1.选择合作商的六条标准
2.如何识别客户风险
1）企业概况资料
2）组织管理
3）经营情况
4）其他注意事项
5）基本经营数据
6）财务数据
7）历史信用记录
二．收集合作阶段
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1..收集客户信用资料的三种方法
2.合作初期赊销三原则
案例演示:
建立信用档案

1.有据可依
2.信用客户的前提条件
二．重要的二份表格

1.月结货款申请书 附案例
3.信用付款申请书 附案例

实行额度控制

一．申请

1.信用额度申请
二．实行

1.合理额度的实行方法
三．调整

1..赊销销额度的调整时机
2.如何调整客户的信用额度
四．拒绝

1.如何委婉地拒绝? 附案例.
五．清晰

1.完整清晰的对账单  附案例
案例分享：这家企业是如何运用“胡萝卜加大棒”的政策，建立制约机制，控制赊销风险？

第十一讲：互动分享讨论，解疑释惑

1．回顾课程
2．答疑解惑
3．合影道别


