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资深导师：王越
培训时长：6h 

课程大纲：
第一章、促销管理认知

第一节、为什么要做促销？

第一、针对消费者

满足消费者情感需求

赢得潜在消费者注意、激发购买欲望、挖掘更多需求

激励消初次购买，达到使用目的

第二、针对门店

提升顾客的到店率、人均消费额度

稳定客源，提高顾客忠诚度，建立消费习惯

第三、针对产品

一、缩短产品进入市场的时间

二、消化库存

三、带动相关产品销售

第四、针对竞争者

发动市场侵略与反侵略

第五、针对终端渠道

一、拓宽重点市场分销商网络

二、扩大销售量

三、季节性调整

旺季进入淡季

淡季进入旺季

第二节、动销机会分析

第一、渠道的机会

第一、竞争者的机会点

第二、终端的机会点

第三、消费场景的机会点

第二、推广的机会

第三节、团队的机会

1、对手单兵作战，我们采取群狼战术

2、聚焦区域、资源、人才、推广打歼灭的营销手法

3、对手促销政策只考虑门店、消费者，却没有考虑业务员

第三节、促销的后果分析

第一、促销依赖

第二、促销疲软

第三、价盘穿底

第四、促销乱相

第二章、核心渠道促销

第一节、经销商为什么不愿增加任务量？

第一、成本增加的速度超收益速度

第二、资金成本压力大

第三、先期投入风险大

第四、管理掌控风险大

第五、树大招风

第二节、渠道促进方式

第一、直接激励

一、数量激励

二、品项激励

三、销售阶段

四、过程激励

五、资金补贴

六、广告支持

第二、间接激励

一、协助进行库存管理

二、协助进行零售终端管理

三、发货支持

四、人员支持

五、物料支持

六、信誉支持

第三、负面激励

第四、精神激励

第三节、经营权限管理

第一、经销权分级管理

试销、经销、分销、区域划分、品种划分、年限划分

第二、取消经销权

第三、如何砍掉大经销商

一、周边寻找替代

二、获取内部资料

三、提拔二批

四、帮助老经销商转型

第三章、核心门店促销

第一节、商品结构分析

一、正常商品结构

二、异常商品结构

 1、50% 单品实现 50% 销售额

什么都能卖一点，什么都卖不好

2、10% 商品实现 90% 销售额

1、顾客的目的性购买太强；

2、没有关联性购买，这直接导致客单价太低；

3、弱化顾客的目的性购买，优化其他类商品构成

4、产品滞销，占用资金，热门产品短缺

第二节、滞销率原因分析

第一、季节性因素

第二、员工原因

了解员工是否懂得销售这些产品

低提成产品，无任务产品一般销售的慢。

店员不懂得主推产品的销售、或对产品不认可

第三、商品原因

第四、竞争对手原因

一、分析对手促销目的

1、迅速占领市场；

2、成本下降让利于消费者；

3、开业、庆典、节假日的临时促销；

4、负利销售，吸引人气，借机发展会员；

5、长期低价营销策略；

二、选择差异化商品

三、拉开时间差，错开竞争周期

第五、其他原因

与采购人员、补货、本地需求量、陈列有关

第四章、核心消费者促销

第一节、顾客分类

一、核心顾客

1、有着稳定偏好的消费者

2、既有清晰的偏好，又对自己的偏好有足够了解

二、基本顾客

没有稳定、清晰偏好的消费者

三、潜在顾客

偏好不稳定又含糊的消费者；

第二节、消费者需求洞察

第一. 消费者为什么要购买？

痛点？刚需？冲动性消费？

第二、消费者使用场景

1. 一般在什么样的场合下消费产品？

2. 在什么时间，什么地点消费产品？

3. 消费这个产品的逻辑是在哪里？

第三、为什么要消费我们的产品？

一、哪些需求没有被满足？

二、什么原因没有被满足？

三、我方优势是什么

第四、如何让消费者知道我们？

一、跑流量模式还是留存模式

二、我们的产品要放到哪里？

第三节、促销主题

1、数量促销

2、品项促销

3、金额促销

4、续单促销

5、节日促销

6、公益性促销

7、联合促销

第五章、核心产品促销

第一、产品导入期

第二、产品成长期

第三、产品成熟期和衰退期

第六章、核心区域/渠道促销

第一节、哪个区域/渠道卖不动

餐饮店、便利店、大商超、名烟名酒店、夜店、大排档

第二节、确定销售指标

第一、市场占有率分析

1、全部市场、可达市场、相对市场（前3大竞品）占有率

第二、盈利能力分析

销售利润率、费用利润率、资产收益率、资金周转率

王越老师介绍-中国唯一学员要带电脑听课程的销售培训讲师

基本信息：
销售团队管理咨询师、销售培训讲师；
曾任可口可乐（中国）公司业务经理；
曾任阿里巴巴（中国）网络技术有限公司业务经理；
某民营500强企业销售总监；
清华大学.南京大学EMBA特邀培训讲师；
新加坡莱佛士学院特约讲师;
参加王越老师课程的收益：

投入回报：让企业最少赚100倍的培训投入费用；

节省时间：最少节省企业1年自我摸索的时间；

新人存活：新员工存活率最少提升40%；

激发动力：让优秀老员工业绩提升最少20%；

团队精神：让员工更多交流、彼此深入了解，更懂得如何相互配合；

企业文化：让员工更感恩公司与老板；

近万位学员参加过王越老师的课程。
连续5年国内销售公开课排课量第一位；
日立电梯长期指定销售团队培训讲师；
博威集团长期指定销售培训讲师；

分众传媒长期指定销售培训讲师；
南京力协电子集团连续3年参加18次公开课程；
……

培训课程：

	课程分类
	课程标题
	培训时长

	大客户营销类
	《大客户营销系统》
	3天2晚

	
	《大客户角色分析》
	6H

	
	《客户跟踪与推进》
	6H

	
	《需求与态度分析》
	6H

	
	《商务礼仪-迎客、待客、送客》
	6H

	
	《账款催收技巧》
	6H

	客户开发
	《客户分群分级识客技巧》
	6H

	
	《精准客户开拓技巧》
	6H

	
	《客单价提升技巧》
	6H

	
	《客单量提升技巧》
	6H

	
	《客单项提升技巧》
	6H

	
	《转介绍技巧》
	6H

	
	《客户拦截技巧》
	6H

	
	《客户流失挽回技巧》
	6H

	
	《客户忠诚度提升技巧》
	6H

	
	
《客户需求深挖技巧》
	6H

	客户服务类
	《客户服务、投诉处理与流失预防》
	6H

	
	《老客户维护与深度开发》
	3天2晚

	销售谈判类
	《销售谈判》
	3天2晚

	
	《价格谈判》
	6H

	销售团队管理类
	《销售团队管理》
	2天

	
	《销售团队招聘》
	6H

	
	《销售目标制定与分解》
	6H

	渠道管理类
	《经销商管理》
	3天2晚

	
	《经销商识别与选择》
	6H

	
	《商圈分析与渠道日常拜访》
	6H

	
	《商品结构、陈列、库存管理》
	6H

	
	《终端动销技巧》
	6H

	
	《渠道综合费效比》
	6H

	公开课程
	《销售精英2天1夜强化训练》
	2天1晚


代表性客户：
华为公司/立邦漆业/太平保险/欧普照明/可口可乐/扬子石化/飞利浦/百度/中国移动/携程网络/深圳南海酒店/软银公司/三一重工/日立电梯/博威集团/捷捷电子/北京曲美家私/九阳电器/珠港机场/分众传媒/济南邮政/南京医药总公司/国美电器/

王越老师受课程形式
分工：每组选出队长、副队长、秘书、纪委，有组名、口号，让学员很快融入团队。
互动：讲师出题，2人先讨论，8人一组总结，集体给出答案，100%的参与度；
竞争：小组之间PK，选出最优答案，学员学习更有激情；
考核：三次考核，每次选出得分最高团队、成长最快团队，学员更投入；
奖罚：赢了有奖励，输了有处罚，让学习更有成就感；
快乐：王越老师12年讲课功底，亲切、风趣、幽默，内容有深度，懂学员的内心；
充实：每组学员一台电脑，边讲边填写内容，讲师采用思维导图+PPT的方式受课程。
王越老师课程内容特点
以终为始：课程围绕业绩提升为目的开展策略与方法的学习；
催化生发：课程以催化学员的潜力为核心，教会找答案的方法，而不是纯讲授为中心；
落地执行：课程无限细化策略与方法，以立即执行为前提，让学员学完就能用；
全员营销：适合企业所有部门的人参加，营造全员营销的意识
成果转化：形成手册，将方法工具化，让80%的人，在80%的时间，做到80分。


	
	王越老师
	普通讲师
	备注

	讲课方式
	互动研讨式
	演讲式
	学员听课45分钟不说话不仅仅吸收效果低，且听课很累，互动式培训让学员参与性强，效果更好且更轻松。

	课程起点
	业绩提升
	技能提升
	王老师课程是在不改变员工现有能力的情况下，研究如何提升业绩。

	培训时长
	以学员作业正确为准
	以讲师讲完为准
	王老师培训时长是普通讲师的30%-50%

	培训效果
	让每位学员认为自己很牛
	让学员认为讲师很牛
	王老师会让学员发现自己身上有无穷多的可能性，让学员急不可耐去证明自己的能力。

	效果反馈
	每3小时反馈一次
	课程结束后才反馈
	王老师课程让学员每3小时总结反馈一次，2天培训，学员总评价超过6万字。

	培训后期
	大量可延续的工作
	培训结束即结束
	王老师培训结束对于学员仅仅是开始，答案永远没有截止的一天。

	培训经历
	14年培训经历
	很短的时间
	王越老师培训学员超4万人次，非常了解学员能提什么样的问题，知道如何处理学员的问题，语言表达方式让学员听的更动听。


联系方式：中企联企业培训网

咨询电话：010-62885261 传真：010-62885218

联 系 人：潘宏利 13051501222

电子邮箱：phL568@163.com

网 址：www.zqLpx.com
王老师培训特点
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