
母婴店：赢在大卖场

产品名称 母婴店：赢在大卖场

公司名称 杭州石屹企业管理咨询有限公司

价格 30000.00/个

规格参数

公司地址 滨江区

联系电话 0571-28284042 13221012602

产品详情

为什么新进的门店很快就有下架、锁码的尴尬？又要品牌、又要销量、还要考核费销比，我该如何平衡
？为什么买手总拿你的产品做“超低价”？费用花在哪些方面才会有更大的产出？终端关键要素每个环
节都没漏掉，该做的都做了，为什么表现还是差强人意？卖场强势，买手个个如狼似虎，我们业务人员
与卖场沟通似利有了恐惧感！卖场给的费用条件总是狮子大开口，进也不是，不进也不是贸易条款总是
水涨船高，销量越大反而亏损越大费用名录多也牛毛，品牌厂家只能任KA宰割吗我们想在门店多做点陈
列空间、营造品牌形象，为什么总是百般为难我们⋯⋯⋯⋯  课程背景：对于众多快速消费品、小家
电、家居生活用品等商超供应商而言，商超渠道（或称现代渠道、KA渠道等）是不可回避、不可替代的
。商超渠道对公司的品牌建设、销量贡献、新品推广等都极具吸引力，并且通过与商超打交道可以提升
供应商渠道运作的整体管理水平。但是，对供应商而言，商超渠道也是“痛之切”的！比如供零地位的
不平等，将合作置于不对等地位。在帐期、物流、费用以及合作规则上总是处于被动地位。双比如商超
竞争激烈，赤裸裸的实践着“马太效应”。而且时刻“检验”着供应商的渠道运作水平，当然你也要为
此交“学费”。随着市场竞争的加剧，提升商超渠道的运作对供应商而言变的越来越迫切。很多供应商
（企业及他们的经销商）顾虑成本高，觉得做商超出力不赚钱或是区域中没有优势，谈的合作条件不好
，难操作而不敢涉足；或是进去了单店业绩惨淡，合作条件越来越差进入恶性循环；或是与采购打交道
不得要领，一想到就害怕，总是被买手左右着等等。总之，商超非常诱人，但现在痛苦非常大。正是基
于这样一个大的市场背景，我们推出了《赢在大卖场》系列课程，对供应商如何运作商超渠道的业务技
能和销售谈判技能给予针对性指导，本课程也已经服务过如蒙牛、统一、洁丽雅、双汇、苏泊尔等众多
著名的企业，市场反馈相当不错！培训对象：本课程针对运作商超渠道的供应商业务团队：包括运作KA
渠道的品牌企业及其经销商的业务团队，销售经理、销售主管、业务代表等；适用于企业的经销商大会
、业务人员总结会、区域巡回培训等场合以及定向招生的公开课培训收益：1掌握终端业绩提升的一个核
心思想：对的事情坚持做；2帮助业务团队构建商超门店管理的系统思维；从门店选择、产品结构、位置
、陈列、价格管控、库存、生动化、促销、导购、客情等十个方面，对每个方面进行实战化讲解，并结
合门店管理中会遇到的问题，为您的日常管理工作提供了具有实战指导意义的参考；3增强对商务谈判的
理解，提升商务谈判的控制技能；学习针对商超渠道运营的沟通能力及谈判技巧，提升业务团队的运作
能力培训时间：完整版18小时，即叁天[精简版12小时，即贰天]培训方式：课堂讲授、案例分析、小组
研讨、游戏、故事等启发式互动教学适合行业：糖果巧克力蜜饯食品；糕点饼干膨化食品；方便食品；
食用油；罐头食品；肉制品；速冻食品；冲调食品；炒货烘焙食品；乳品；调味食品；饮料；酒类；瓶
装水；洗涤用品；化妆品；个人护理用品；婴幼儿护理用品；生活用纸；文具；小家电；小家纺；家居
生活类用品⋯⋯课程大纲：引言：爱之深、痛之切的商超第一部分  锻造强势商超门店——单店销量



提升研讨：如何避免新入场的门店下架、锁码、清场？一、门店选择确定1、要么不进，要么做好
2、七步选定KA门店    3、选择有生意潜力的门店案例：某休闲食品企业门店选择工具与方法；  二
、产品结构设计1、终端产品组合制胜——研讨：如何优化KA门店SKU组合？2、明确你的分销标准3、
终端分销标准的跟进——工具：终端店内的分销状况要周期检查并策略调整三、争取有利位置1、零售商
在经营“平效”   2、占位——你买的是“站票”吗？  
3、位置：货区、水平、垂直⋯⋯研讨：你想要的位置在哪里？  研讨：如何争取好的位置？四、做好
产品出样陈列1、陈列要解决的问题——研讨：陈列中常犯的错误2、产品陈列18大法则3、陈列的5点策
略认知——工具：产品货架配置表五、价格严格管控1、价格——高也不是，低也不是  2、产品动销的
非价格因素研讨：超市猛于虎，砸价怎应付？六、库存保障合理1、库存——高也不是，低也不是
2、终端库存管理涉及的问题  3、如何改进KA卖场的配送    工具：1.5倍安全库存的应用及限制
七、助销促进生意氛围1、利于市场建设的各种道具的运用，实现终端拦截的重要武器     2、常见物
料种类及运用方法案例：可口可乐的生动化要求八、导购实现终端拦截1、导购管理的现状：人多、职位
低、代沟、流动性高⋯⋯    2、高效的终端人员培训方法  
3、非物质激励导购的10大方法案例：因导购行为而遭罚款九、灵活运用促销手段1、解析卖场促销方法
2、设计促销方案的关键要素  3、促销方案的高效执行     4、促销效果评估的多维方法研讨：促销
方案不能落地的原因十、终端表现维护实操——固定巡访1、门店基础信息建档与规划   2、门店巡
访安排——七定 3、固定巡访执行 4、巡访过程管控案例：某母婴企业“固定巡访”实操 第二部分
   现代商超销售沟通与谈判一、如何建立平等的合作平台  1、采购——你为什么这样强势？2、
沟通是一种态度，而非技巧    &nbs;3、如何与卖场做好客情？  二、商超谈判的关键要素  
  1、策略——明确谈判目标与策略2、准备——谈判不是靠口才，而是靠准备   3、需求——了解
客户的角色与需求4、过程——把握谈判的开场、过程与收场   5、跟进——谈判结果的评估、落实
与跟进   三、如何在贸易条款谈判中取得优势地位1、价格条款谈判策略   2、返利条款谈判策
略   3、费用条款谈判策略   4、促销条款谈判策略   5、后勤条款谈判策略   6、付款
条款谈判策略   四、销售谈判实战技巧1、建立谈判优势——取得谈判的优势关键是你能否改变双方
心理优势的对比2、交换——谈判是共同获利、各取所需，所以“交换”是谈判最基本活动3、虚拟上级
——利用“授权”的因素，有时候为我们可以虚拟一个“上级”4、让步——让步谈判成功的必然因素，
但如何让步的更有策略呢？5、打破疆局——疆局是双方共输的结果，但也不乏是新的契机6、沉默/拖延
——利用“时间”，打心理战7、解决分歧——解决分歧五法8、角色扮演——红脸与黑脸的智谋9、配套
——一条一条的谈，还是当做整体谈？⋯⋯五、步步为赢——KA商谈过程控制一）、开始阶段——风起
云涌第一招：以逸待劳——以良好的心态、足够的耐心去迎接谈判对手二）、防守阶段——处乱不惊第
二招：假痴不癫——以刨根问底的态度、迟钝的反映来消磨对方士气第三招：叶底藏花——不断的掩藏
我方意图，把握对谈判空间的控制⋯⋯三）、进攻阶段——得寸进尺第九招：无中生有——学会指责，
提要求，即使这些是不存在的、是无理的！第十招：抛砖引玉——引发对方思考并借以探寻对方所思所
想与谈判底线⋯⋯四）、缰持阶段——纹丝不动第十三招：借尸还魂——假借上级或其他部门的行为与
意思来达到目的⋯⋯五）、破局阶段——柳岸花明第十五招：适可而止——适时的中止谈判，重新调整
谈判目标与谈判方法⋯⋯六）、结束阶段——功德圆满第十七招：抱圆守正——谈判结束前，不能放松
警惕，要保持谈判结果到最后⋯⋯注：更多内容可参考王同老师著作《赢在大卖场：商超渠道开发与管
理》（广东经济出版社）
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