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品牌终端顾问  门店培训专家                                     www.chinabtt.com





时间：2013年5月22-23日                   地点：广州莱茵游艇会酒店

■【参加对象】

市场督导、区域经理、拓展经理、渠道经理、市场（销售）经理/主管、营销经理等。

通过两天将会学到如下专业、实战的课程------

◆ 第一部分   组织设计与自我规划 ……………………………………….
一、营销组织的设计    
1、营销组织设计的影响因素与形式    2、营销部的定位与职责

二、营销人员特质与规划
1、营销人员“三高”特质    ■高内外动机  ……   ■高人脉敏感度

2、营销类职位晋升路线图    3、“谁”创造了企业价值   
4、个人成长“三加”法则    ■增加工作时间  ……  ■增加个人投资
演练：《我的美好人生》职场规划书
◆ 第二部分   渠道与客户开发洽谈 ……………………………………….
一、客户开发流程    

1、客户开发途径    2、客户开发流程图    3、建立客户档案    

二、客户开发要点

1、甄选客户    ■确定目标客户：初级客户、深潜客户、精英客户  ■了解客户合作动机的五个导向  

2、解读诉求    ■客户关注的九个方面  ■讲解政策关键点  ■客户异议分析

3、签订合同    ■客户感兴趣的信号  ■喝彩的看客信号  

三、店柜选址技巧    

1、店柜选址七大注意事项     2、《店铺选址调查表》

四、渠道开发技巧

1、战略型终端开发与沟通要点    ■识别有价值的KA  ……  ■完善策略，标本兼治

2、网络型终端沟通要点

演练：区域市场投资预算

◆ 第三部分   多店柜分级定位管理……………………………………….
一、从单店到多店的管理核心

1、店铺运营方面    2、人员规划方面

二、多店柜功能划分    1、形象店、销售店、折扣店管理重点
三、从小店到大店的货品管理    1、小店、中店、大店的货品组合定位
四、把控库存与现金流    1、库存与现金流四个象限管理重点
五、合理搭建组织架构

1、单店基本组织架构模型    2、多店基本组织架构模型

■3-5家店铺管理架构    ■6-8家店铺管理架构    ■8家以上店铺管理架构

演练：科学高效规划和解决问题的能力

◆ 第四部分   终端人员招聘与配置 ……………………………………….
一、合理配置人员编制

1、人员编制参考因素    2、店柜常规职位与配置
二、人员招聘与甄选

1、人员招聘前提    2、招聘途径    

3、简历筛选技巧    

4、如何有效招聘与面试    ■面试沟通6大原则    ■如何面试店长    ■如何面试督导
三、员工薪酬管理
1、基本工资    ■固定工资    ■岗位工资    ■工龄工资

2、津贴与补助    3、绩效工资    

■月度提成计算方式  ■月度达标奖  ■试用期导购提成  ■计算口径规定  ■特价与团购提成计算方式

◆ 第五部分   业绩提升与目标管理 ……………………………………….
一、督导正确行驶职责

1、新店开业的全程跟踪
2、终端培训工作的落地    ■新进员工入职培训    ■店长成长梯队训练

3、督导常规巡店步骤    ■如何与店员展开支持性沟通
4、日常营运管理工作    ■日常工作开展的计划性
二、销售目标控制阶段

1、建立PK机制■如何营造PK氛围■如何制订PK规则■如何召开月度PK启动/总结会
2、进行支持性沟通

■描述性、灵活性、针对问题、承担责任
演练：如何与一名跟随你多年但未能得到提拔的下属面谈

◆ 第六部分   渠道管理与客情维护 ……………………………………….
一、渠道管理实战

1、窜货原因与解决途径    ■常见窜货原因    ■解决窜货的四大方法
2、经销商账期回款的管理    ■不放账原则  ■账期天数  ■信用额度  ■欠款回收    
3、区域市场分合与交接  ■什么情况下进行市场分割  ■分割的沟通与谈判  ■明白市场分割的生意逻辑

4、区域市场营销规划    ■利优性、竞争性、发展性、开发性市场的特点与管理要点

二、客情管理维护

1、客户风格类型沟通模型    ■驾驭型  ■表现型  ■分析型  ■亲切型

2、日常客户关系维护    ■感情需要培养 关系需要走动
3、与四种经销商协作要点  ■领导者、生力军、跟随者、摇摆者协作要点
4、“充电”与“充气”型经销商会议策划要点
■【培训讲师】
时尚品牌营销与销售管理专家  广东省优秀培训师    时尚品牌销售心理学研究者-----李娅萍
具有十多年时尚产业知名强势品牌全国营销系统管理与销售实战经验，曾历任多家公司全国培训部经理、市场部经理、总部副总经理职务。历经市场洗礼，在中高端时尚品牌战略规划、总部运营行销管理、营销团队建设与管理、零售终端管理及销售策略方面有着丰富的实际操作经验。授课内容结构严谨，讲解清晰生动，既有理论高度又有实战深度，既有战略层的系统性又有对实操细节的把控，讲听练演，启发互动；注重实战、实操、实效，拒绝空洞的理论说教，自授课以来培训满意度高达95％以上，深受学员和企业推崇，所到之处好评如潮。
■【有关参会事宜】

【主办单位】广州市钡特管理咨询有限公司     全国职业店长岗位资格认证广东培训中心  
【联系方式】全国免费咨询服务电话： 4008-853-858
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【报名回执】填写并传真回执，请传（020-34527566）我司将签发传真正式确认函。
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一次服饰品牌、代理商给营销人员的最佳奖励   一次营销人员全面提升的最佳良机


营销队伍是企业的先头兵，打造一支职业化、专业化、能征善战的营销队伍日益成为企业和品牌PK中的关键因素。营销人员既要在一线开疆拓土、攻城拔寨，又要充分协调企业内外各职能环节的关系和资源；既要战略制订，又要战术执行；如此多的复合定位，只有具备真睿智，真实力，才能有所成就和绩效，才能实现自我价值和企业价值的协同发展！
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