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                                     Our efforts, your benefits!

销售精英人员能力提升训练
主办单位：上海普瑞思管理咨询有限公司  上海创卓商务咨询有限公司
日期地址：2013年09月13-14日、10月25-26日、11月22-23日、12月20-21日 深圳
培训费用：3200元/人（含培训费、资料费、午餐、税费等）
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【课程背景】

快速消费品行业、家电行业之所以迅猛发展，不仅仅因为其理念先进，拓荒者进入此行业时间钻研得比较早。更重要的是其率先推出了渠道精耕通路下沉的理论与实践相结合的标准流程，供一线的市场销售团队按图索骥，执行市场基础动作。夯实了市场推广与销售分布的基础，借此逐渐蚕食竞争对手的市场份额，进而成为市场的佼佼者。

本课程是韩老师结合多年销售及渠道管理实战经验倾力打造而成，将销售精英市场开拓与渠道管理工作细分为：客户档案建设与管理、渠道客户拜访八大步骤、渠道精耕策略与技巧三大模块，课程实战、实用，借鉴性强。

【课程目标】

1、让销售精英了解客户资料卡的使用秘诀，提升销售业绩

2、熟练运用拜访八大步骤，快速抢占市场提升新品的铺货率与成交率

3、学习掌握通路精耕策略的现实意义，积极改善VS改进现有的经营方式

【课程大纲】

一、客户档案建设与管理

1.客户档案资料卡的作用

2.客户档案资料卡建立四步骤

1)客户资料汇整——掌握客户并评估基本情况并建档

a)按规划区域进行全渠道盘点

b)详细记录区域内的客户总点数

c)根据客户的特性与公司规定的标准进行分类并归档

d)汇整实际拜访服务的有效点数——完整的客户资料

2)客户分级——增加客户有效率

a)客户分级是按二八法则和销售贡献度进行分级管理的一种方式

b)客户分级标准因城市发达程度，人均收入不同而不同

c)客户分级根据标准

3)设定拜访频率——重点客户多拜访，提升销售

a)客户分级 

b)客户是否在重要的商圈

c)是否需要提升客情

d)设定频率可以设定为1访/周，2访/周……

4)制定拜访路线——有效拜访客户，提高工作效率

a)遵循“之”字原则

b)遵循右手原则

c)拜访顺序由远及近

d)不允许漏店原则

3.客户档案资料卡的信息分析

二、渠道客户拜访的八大步骤

1.客户拜访前计划与准备

2.初次拜访

3.产品陈列

4.检查库存

5.建议销售

1)与客户一起了解现存库存及销售记录——建立并维护好客情

2)给客户一个专业的下货量

3)建议销售产品的顺序

4)自信处理客户异议

5)缔结销售，确认订单

6.广告宣传品的使用

7.行政作业

8.道谢与评估

演练：拜访八大步骤完整体验过程

演练话术：客户异议处理

三、渠道精耕策略与技巧

1.通路精耕渠道分类及发展历程

1)一阶的分类及发展历程

2)二阶的分类及发展历程

3)三阶客户（含2.5阶）的分类及发展趋势

案例：食品快速消费品渠道精耕案例分享

案例：日化行业通路渠道精耕案例分享

2.通路精耕的作用：

1)专业专精、精准行销

2)九字方针—看得到，买得到，乐得买

3)实现成功终端阻截竞品，成功推广：“分布陈列”经典法则

4)成功培养专业团队，反复训练

3.通路渠道精耕细作的方法与技巧

1)通路渗透的方法与技巧

a)以决胜终端为目标，保持品类通路高覆盖、高渗透

b)提升人员产能使其提供更有效地客户管理/服务

c)天罗地网，有价值通路渠道全面覆盖，提升商流效率

2)渠道服务的方法与技巧

a)以服务为终端，满足需求为中心

b)因应市场竞争与规律，因势利导以客户服务为导向

4.PDCA的自检模式
【讲师简介】韩枫
渠道精耕细作与销售网络布局搭建资深营销专家

原顶新国际集团—康师傅控股区域销售经理（营业所长）、营销训练经理

原和记黄埔（中国）培训经理

简介：

实战派讲师，先后任职于康师傅控股顶新国际集团、和记黄埔等快消近十年职业生涯累积沉淀，从销售基层开始做起，一直做到区域销售经理，在康师傅培训搭建伊始成功转型为营销培训经理人，自此开始接触并深入学习历练营销和人力资源两个模块，足迹遍及大江南北，先后为广生堂药业集团、宇通客车（郑州）等多家企业做过专题培训。

主要课程：

《销售精英能力提升训练营》

《职业生涯规划与职场激励》

《人际沟通》

《拜访八大步骤与实战演练》

《区域销售客户资料卡的使用与填写秘诀》

《快销品行业经销商的管理与辅导》

《渠道精耕策略落地与执行》

授课风格:

实战实用、幽默风趣又不失理性的启迪，激情与思考并重，擅长激励

培训客户：

康师傅、和记黄埔、中国移动、宇通客车、广生堂药业集团、香港皇后日化、兰贵人日化、广州聘捷、齐心文具、顺发商行等

报名说明：
1. 报名方法：请填好报名表，传真或E-mail至我司，我司于培训前一周发《报到通知书》，通知您关于报到的相关事宜。

2. 付款方式：请于培训一周前把款项汇入我司帐号，把汇款底单传至我司；培训发票统一在报到时交付。现金现场支付。

销售精英能力提升训练报名回执表
	公司全称（发票抬头）                         地址                  产品                      
联系人姓名            电话         职务            E-mail               手机               
参加学员信息

姓名              电话             职务            E-mail                手机                
姓名              电话             职务            E-mail                手机               

姓名              电话             职务            E-mail                手机               

付款方式：□电汇/转帐  □现金  （在所选项上打“√”）  付款总金额                               

住宿预定（协助预订，费用自理）：

住房日期从                     日入住至                 日退房，房间数量                    
你对此课程的需求：                                                                          

                                                                                            


电话：021-36338510/51877835    传真：021-36338510    Email:info@purise.com
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地址: 上海市四川北路888号海泰国际大厦20楼                        Tel: 021-36338510/51877835
http://www.purise.com                                              Fax: 021-36338510

