
《营销体系构建与销售管理实战技能提升训练营》

                         主讲：崔自三

破冰游戏：分组：队长、队名、口号、队歌
培训结束，评出优胜组、先进个人，并进行奖励

引子：

从一组数据看企业基业长青之道
有何启发？

第一模块：通盘规划，站得高，方能看得远：完整营销体系构建之销售方案制定技能提升

一、 阶段性销售总结
1、任务完成状况
2、营销 4P 分析
3、归纳存在的问题与不足

附：各种总结表格
二、 对市场进行 SWOT 分析

附：参考模型：SWOT 分析矩阵
三、 区域营销主体思路

1、市场操作营销思路
2、经营市场运营理念

案例：某食品企业的销售方案思路 
四、 区域营销目标分解

1、按月份分解
2、按产品结构分解
3、按回款目标分解

附：目标分解三表格
五、 区域营销组合策略制定

1、产品策略
2、价格策略
3、渠道策略
4、促销策略

系列案例分享：策略决定市场成效
    5、规避竞争对手模仿公司活动方式的策略
六、 市场销售行动计划

1、产品价格规划表
2、渠道结构规划表
3、渠道开发规划表
4、覆盖率规划表



5、销售人员招聘表
6、销售人员培训表

……

七、 费用预算
1、市场费用： 

返利 
促销 
广告 
公关 
…… 

2、销售收入
3、费用率

八、附件
附：实操模板，学了就用：完整销售方案模板

第二模块：销售业绩突破第二战线：快速开发新网点，开创新局面

一、新网点调查
1、调查方式：
A、“扫街”式调查法
B、跟随竞品法
C、追根溯源法
D、借力调查法

2、调查内容
A、基本情况调查表

二、锁定目标新网点
1、选择的标准
2、了解需求

三、考察目标新网点
1、五大方面考察新网点
2、判断一个网点优劣的九大方面

四、新网点开发操作要点与技巧
1、拜访前的准备

A、资料准备
√小技巧：制作活页文件夹

  B、仪容准备
  C、心理准备
2、确定拜访目标对象
3、拜访客户的时间选择

A、在客户繁忙的时间拜访是最大的失误
   B、在客户心情比较好的时候
4、拜访客户的语言技巧：学会赞美
   活动：赞美的要点



链接一：如何让客户接受你——销售中接近客户的技巧?

√奉承法 
√帮忙法  
√利益法
√好奇心法 
√引荐法 
√寒暄法  

五、开发当中如何与新网点进行沟通？
1、用案例说服
2、帮客户算账
3、ABCD介绍法
4、示范
5、使用证明材料
6、倾听
7、提问
链接：

1、沟通当中，如何巧妙给政策？
√给政策要用加法
√对客户政策要求要用减法
√给政策要学会创造困难

     2、沟通核心要点：风格模仿、达成共识
六、如何有效处理新网点销售异议？
   1、产品异议及其应对技巧
   2、价格异议及其应对技巧
   3、促销异议及其应对技巧
   4、财务异议及其应对技巧
七、促使新网点快速成交的四大技巧
   1、把好处说够
   2、把坏处说透
   3、限时限条件成交
   4、假设成交法

系列案例情景再现：优秀的客户是如何开发出来的？

第三模块：开辟销售业绩增长新通道：完整营销体系构建之新产品上市推广方案制定

一、新产品上市前的准备工作：市场定位
    1、了解产品核心元素

2、了解市场核心原素
3、市场定位的概念
4、市场定位的基本步骤
5、产品定位的策略
   案例：某企业产品定位成功一炮走红
   案例：某食品企业产品定位失败一蹶不振

二、新产品上市前的准备工作：市场进入方式



1、根据产品在市场中的形象目标不同，可分为高位型和低位型
    2、根据产品进入市场时的宣传推广方式不同，可分为造势型和渐进型

3、根据产品在品牌延续关系上的不同，市场进入方式可分为创牌型、传牌型和改牌
型

4、依据产品进入市场时的直接促销对象的不同，可分为拉动型和推进型。
       附：业绩增长：产品组合模型分析
       案例：某企业新产品进入打造新的市场空间
三、新产品上市推广方案的有效制定

1、新品推广目的
2、新品推广主题
3、新品推广时间与地点
4、新品推广内容：
   1）产品推广方式
   2）价格制定方式
   3）重点推广渠道
   4）促销推广技巧
   ……

5、 新品推广活动阶段
6、 新品推广营销组织搭建及人员分工
7、推广费用预算

四、新产品上市推广实战策略
  1、新品推广要推拉结合
  2、找准渠道，系统推进，确保铺市的有效性
  3、促销宣传营造热销氛围
  4、统筹安排，创新思维，不断突破

5、建立示范市场，复制推广成功模式 
  6、强化关注执行力要素
     案例：某食品企业新品上市成功推广解析
     附：新品上市完全手册

第四模块：保持销售业绩持续增长之道——有效的销售管理与维护技能技巧提升

一、销售管理的十四项基本工作
1、渠道商考核
   附：经销商考核表
2、挖掘竞争对手客户，优化布局老客户

案例：某食品企业对于市场的“开扶调换”四字方针
3、客户资料等数据库更新完善与分析运用
   附：完整的客户档案模板
4、协助做销售计划
   附：各种销售计划表格

    5、协助分销并做销售教练
    6、及时提供售后服务

7、培训各级渠道商及其员工



   案例：某企业经销商培训规划表
8、划分责任区域

    9、检查督促公司方案落实
   10、库存管理与存货周转
       工具：1.5倍安全库存法则
   11、售点广告检查与优化
   12、检查促销活动执行
       工具：促销评估表
   13、回款，做订单而非拿订单
   14、收集市场信息，包括本品、竞品、市场等
       表格：竞品调研表
二、销售管理中的二个过程管理手段
    1、走动管理
    2、现场管理
       整改工具：整改意见书、反馈单
                 市场诊断工具：鱼骨刺图
三、销售日常管理的五项重点工作

1、提升现有销售网点业绩
2、指导渠道商发货
   工具：渠道发货频率表

    3、统一价格管理
4、终端分类管理
   附：终端分类表格
   案例：康师傅终端管理与维护分享
5、促进上货率的提升

案例：某食品企业业绩提升途径
四、销售管理重点难点突破
     1、窜货成因及其处理
     2、价格战及其应对
     3、“落伍”老客户及其应对
     4、市场投入及其核销
     5、业绩提升的路径探索
五、销售中客情关系构建与提升
头脑风暴：有多少方法可以做好客情？请具体列出来？

1、常规性周期性的客情维护
1）周期性的情感电话拜访及其注意事项
2）周期性的实地拜访及其注意事项

2、重大节假日客情维护
1）贺词载体的选择
2）贺词内容的确定
3）道贺要亲历亲为
   案例：定制客情维护

3、重大营销事件发生时客情维护
1）乔迁



2）新店开业
4、个人情景客情维护

1）客户及其家人生日
2）非规律性重大喜事
3）非良性意外事件
故事《蒋介石善做生死文章》
视频：蒋介石如何做客情

5、“多管闲事”客情维护
6、重大环境事件客情维护
7、销售人员的个性客情维护
8、客情最高境界：经商不言商
9、客情打造关键：细节要到位

案例：生日祝福案例比较分析
        附：20 种做客情的方法与技巧


