精准营销之区域市场开发与过程管理动作分解
-从理念到动作、从模式到方法
（基层业务员版）
主讲人/盛斌子老师
【培训对象】区域经理、基层业务员、批发商基层业务员、推广人员、服务人员
【培训方式】讲解+参考工具+作业+点评互动+PK+输出结果+行动计划 
【课程目标】
盛老师根据自己多年一线市场的实战体会，结集而成，抛弃多数渠道类课程的套路，为行业订做一门实战、实在、实用的精品课程。此门课程，您可以通过系统的讲解与互动，与盛老师一起分享其独家观点，最难能可贵的是，盛斌子老师提供其原创的的参考工具：
【直面挑战】
· 面对竞争激烈的区域市场，你有方向感吗？你是否懂得根据自己公司的政策和有限资源制定一套区域规划作战方案？去进行区域市场开发、管理与提升，做到有计划的推广。
· 拜访客户，有没有什么谈判技巧？
· 市场竞争越业越激烈，还有新的开发绝招吗？
· 市场竞争越趋激烈，是不有新的增量空间？
· 营销政策难以执行，产品陈列面越来越小，每月销量上不去，客户信心起不来，叫我如何是好？
· 客户店面如何布局？
· 不促不销，还能突围不？
· 如何逼单话术绝对成交？
· 场景销售是如何搞定消费者的？ 
【课程收益】
1. “局”理论为什么是移动互联时代成交的顶尖法则
2. 如何与客户沟通？如何把握客户心态，成就商机？
3. 如何快速的寻找客户，锁定客户？
4. 如何分析客户的销售态势？
5. 如何教客户店面成交？
6. 如保帮客户设计现场的场景话术与逼单技巧如何？
7. 如何对客户过程管理，提前预警
8. 学习如何掌控客户的各种手段，同一区域多家客户的如何管理？分析互联网时代库存、窜货、乱价等原因，并掌握妥善处理渠道冲突的方法。
9. 学会对客户进行有效评估与问题改善，学会与不合格客户安全“分手”的技巧。
10. 促销活动如何设计，才能引爆商机？

第一讲：多维市场精准开发
（原创独家经典）
1、 精准营销之市场开发
1、 市场如何细分
1) 如何用大数据寻找客户？
2) 原创分析：如何将竞争对手的客户第一时间锁定？如何在市场开发会现场第一时间搞定全场客户，让他们成为我们的粉丝？如何将竞争对手的招商信息一网打尽？
3) 客户的选择标准是什么－原创排名分析法
4) 如何通过“望闻问切”快速锁定客户？
5) 原创经典：什么是网络地图？如何将区域市场进行分级管理？
6) 案例分析：XX客户是否合适？
2、 差别化利益
1) 什么是客户内心强烈的渴望：挣大钱、挣长久的钱、挣放心的钱
2) 什么是产品维度？价值维度？
实战案例：某业务员快速锁定客户需求的123法则
3、 销售拜访的准备与计划实施
1) 销售计划制定的科学方法
2) 销售拜访前应做的准备
3) 客户拜访流程及注意事项
4) 成功的开场白与打开话题的技巧
5) 如何赢得客户的好感 
6) 了解或挖掘客户需求的具体方法
7) 销售员必备的销售工具
4、 开方渠道路径
1) 网红+直播+全网裂变模式
2) 实地寻找与创新
实地寻找的5种创新模式，8种客户类型
3) 裂变式招商
如何构建流量池将短视频+裂变程序+社群进行转化
4) 自媒体招商3法
1) 会员引流的2种方式
2) 微营销社群引流的裂变模式
· 朋友圈
· 小程序
· 社群
· 订阅号
3) 引流裂变新方法：短视频+裂变小程序+社群
1. 网红定义
1. 什么样的人才能成为网红
1. 网红做什么？
1. 直播的蓄客机制与裂变机制：如何设计分销海报，如何进行私域流量池
1. 小程序的定义
1. 小程序的三层分销机理
1. 直播的话题设计
1. 小程序+社群的5种方法
1. 小程序+社群的裂变：种子客户、超级视频、超级海报、超级素材
1. 社群中人员分工与角色扮演
1. 直播的转化
案例：某消费企业直播+网红+裂变程序+社群的持续转化，收割百万流量的玩法

5) 大数据流量池
6) 网络招商
7) 转介绍
8) 三位一体招商
直播+网红+体系招商的模式
9) 样板市场
10) 传统媒体
11) 商会、协会
12) 实地寻找
13) 其他

5、 引爆点
——终端推销模型一：破冰大法
1) 跟店主搭讪的6个方法 
2) 碰上钉子户压根不理你，咋办？ 
3) 老板说“老板不在”，咋办？ 
4) 老板、老板娘、老板他娘意见不一，咋办？ 
5) ……
——终端推销模型二：10个分析店内缺产品的方法 
1) 不是我要推销，是您店里正好缺这个产品
2) …… 
——终端推销模型三：如何为产品讲利润的故事？ 
1) 投其所好，讲好利润故事 
2) 给老板算账
3) ……
——终端推销模型四：让终端产生安全感的工作模型
1) 帮老板解决后顾之忧
2) 放心，我的货在您店里能卖，所以您没有风险 
3) 别人都不怕，你怕个球？ 
4) ……
2、 数字化时代的精准市场开发（原创独家经典）
1、 市场开发准备
1) 网络地图
2) 准客户资料库收集12招
3) 市场开发准备
2、 市场开发落地
1) 如何玩转精准营销：微信加粉、短信群发、网络免费推广、话题事件营销一夜成名、社交软件互动、微博、SNS平台推广、电话沟通话术
2) 集中作业与联合舰队模式
· 电话营销
· 微信群发
· 微信加粉
· 团队PK
· 晨会、例会
· 过程管理
· 现场沟通话术
3) 产品推介会的12大绝招
3、 市场开发驻守

 (
原创工具
1
：
《客户沟通话术》
原创工具
2
：《
电话营销话术
》
原创工具
3
：《集中作业流程图》
原创工具
4
：《客户需求洞察表》
原创工具
5
：《渠道细分痛点管理理表》
)	



· 作业：根据盛老师原创工具，设计一份集中作业流程图。 
· 盛斌子老师原创点评： 

第二讲：门店拜访与与过程管理“六脉神剑”
第一剑：正人先正己
1、 三个“螺栓”固定业代工作
1. 行踪要固定
2. 工作量要固定
3. 拜访目标要固定
2、 五项准备，带着目标上路
1. 出门准备一：带什么物料？
2. 出门准备二：带什么货？
3. 出门准备三：带什么样的工具？
4. 出门准备四：今天说什么？
5. 出门准备五：今天干什么？寻找今天的目标店
第二剑：店外准备，
1、 进店前看客户档案卡、思考这个店销售是否异常
2、 进店前年看客户登记卡上的品项记录
1. 目标店：有明确张贴、促销、服务、清理库存、培训需求的
2. 丢失店
3. 空白店
4. 单品店
5. 多品店
3、 进店前思考陈列机会工作目标
4、 进店前思考异常价格管理工作目标
5、 进店前思考服务工作目标
第三剑：进店破冰12大方法
1、 用态度破冰
伸手不打笑脸人，你客气一点，多笑一点，恭敬一点，自然人缘好一点
2、 用产品破冰
新品上市、特价产品上市、有独特卖点的产品上市、促销产品上市、打折产品上市，他会更加的感兴趣
3、 用熟人关系破冰
他跟某人很熟悉，你跟他熟悉，所以以熟人的名义来拜访，更好些
4、 用广告宣传品破冰
这次帮您布置上促销氛围，免费帮您做点推头
5、 用处理客诉、警示不良品、异常价格破冰
6、 用拜访与服务流程反复破冰
1. 处理客户投诉
2. 广宣品布置
3. 货架整理
4. 整理库存
5. 库存订单建议
7、 设定拜访目标：迈小步，不停步
8、 老板说“老板不再”
9、 老板、老板娘、老板他娘三个意见不一，如何搞定？
第四剑：店内检查
1、 品项错漏打
2、 运用品项分析模型
1. 从您店里的产品功能和周围消费需求，店内缺
2. 从您店内价格带产品
3. 某个价格带的品类不齐全
4. 某品类占独大，不利
3、 店内陈列机会
4、 利润对比
5、 库存管理
第五剑：动手——前几步反思店内工作，具体实施
1. 触手可及的九项工作
2. 营销人必知的六大关键数据
第六剑：了解市场动态，产品与政策信息告知
1. 产品的利润信息
2. 产品的卖点信息
3. 产品的促销信息
4. 终端信息告知到达率
5. 再次确认订货量，约定下次拜访时间，反思绩效，道谢出门
 (
原创工具
6
：《
客户拜访动作分解
》
原创工具
7
：《
分销商激励模型
》
原创工具
8
：《四轮驱动目标分解》
原创工具
9
：《客户诊断表》
原创工具
10
：《客户经营绩效提升表》
)
	




· 作业：根据盛老师原创工具，设计一份拜访提纲及动作
· 盛斌子老师原创点评： 

第三讲：帮助客户提升终端销量
一、客户门店赢利模式有竞争力吗？
1、赢利模式=销售方式+组织构成+持续创新
2、如何帮助代理商/加盟商找到适合自己的门店赢利模式？
3、终端门店最有效的七种赢利模式
二、快速提升零售终端销量五大纬度
1、宣传推广—让品牌“仙女”在终端“下凡”。
2、氛围营造—让氛围成为一种“有毒气体”。
3、销售服务—“只有钻石才能切割钻石”。 
4、隐性渠道—“一枝开五花，结果自然成”。
5、促销活动—促销是拉动终端的“风火轮”。
三、提高客户流量的门店引流策略
1. 新媒体获客
14) 网红+直播+全网裂变模式
4) 会员引流的2种方式
5) 微营销社群引流的裂变模式
· 朋友圈
· 小程序
· 社群
· 订阅号
6) 引流裂变新方法：短视频+裂变小程序+社群
7) 抖音的独特5种玩法

四、提高消费者转化的成交策略
1. “局”理论：所有成交的本质都是设局
1) 基本服务
2) 增值服务
3) 硬性洗脑
4) 软性洗脑
5) 吸引-粘住-搞定
2. BAFE万能导购法则
5、 场景销售-场景问答-购买场景的迷局与破解
1. 消费者抓住一个产品比较参数不放时怎么办
2. 处理消费者关于“产品难打理”问题的技巧
3. 消费者为什么不让跟着咋办？
4. 消费者说自己随便看看，不用跟着，到时再叫你，咋办？
5. 消费者东看看，西看看，购买意向不强
6. 如何解决“看了就走”或者“只看不说”的消费者？
7. 哪些方面可以提高消费者的滞留时间？
8. 巧妙接近消费者的开场话术
9. 正确接近顾客的“产品”开场方法
10. 消费者说“过～天再来买，～的时候再来买”
11. 夫妻或者父母或者朋友一起来的接待要点
12. 顾客说“我要问老婆，朋友，设计师，产品之后才能决定”
13. 现场与朋友讨论“你觉得如何？
14. 顾客同行的其他人不买账，说道：我觉得一般，到别处再看看吧
15.  “我再看看吧！”如何拆解？
16. 顾客问：“你们公司倒闭/撤柜怎么办？”
17. 拆解“退单”的纠结迷局
6、 逼单绝活-成交的临门一脚
1. 消费者采购预算的分析
2. 针对消费者预算的期望值的“双簧”策略
3. 消费者觉得价格贵了
4. 如果消费者上来就询价
5. 为什么顾客会感慨“好贵啊”
6. 消费者说是和老板是好朋友了，要求再打折
7. “你能便宜点吗？”
8. 消费者觉得贵了，您是说价值，还是换商品呢？
9. “假单”营销
10. 让消费者相信这个价格是最优惠的理由
11. 假定成交的动作
12. 成交时，顾客查网上产品与价格咋办？
七、门店促销活动策划
1. 促销的主题及方向设计
1) 能看懂不能看透
2) 有话题
3) 易记易识别
4) 懂得包装
5) 联想暗示
2. 终端促销爆破“6互动”
1) 新品与老品互动
2) 话题与事件互动
3) 线上与线下互动
4) 视频与游戏互动
5) 会员与粉丝互动
6) 前端与后台互动
3. 360度终端爆破模型
1) 市场细分
2) 差别化利益
3) 接触点
4) 引爆点
4. 促销政策设计-20各促销政策模型
 (
原创工具
11
：
《店面销售力提升之“局”理论》
原创工具
12
：
FABE
万能推销工具（升级版）
)

	

· 作业：根据盛老师原创工具，设计一份消费者“设局”场景。 
· 盛斌子老师原创点评： 




——结束——
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