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前言

销售力提升，关乎企业是否盈利，关乎企业生存。
在品牌产品、品牌店遍及大街小巷、各大卖场，充斥电视荧屏的市场环境下，企业如何加强自身修炼
，显得至关重要。
销售力提升，需要我们做很多的自我完善工作，最终的目标是使消费者对我们的产品感兴趣，对我们
有信心。
提升消费者这两点心理需求的核心就是加强我们的规范化管理、专业化服务水平。
让消费者感受到我们的产品、我们的服务很正规，很专业。
如果做不到这两点，那么，我们所有的创新服务理念，先进的市场营销理念都将是根基不牢，虚无缥
缈的。
提升销售力迫在眉睫要解决的问题是如何提升销售体系中，品牌总部、经销商、终端店（品牌店）及
对客服务的规范化管理与专业化服务水平上。
郭汉尧老师是资深的销售力提升方面的专家，服务中国企业销售体系建设培训工作多年，对近千家企
业客户的销售体系建设样本案例做了深入的研究和总结，结合多年的工作积累与体会，针对销售力提
升的四个环节方面的工作，即品牌总部（厂家）订货会操作、经销商素质提升、客户分级管理、终端
店业绩提升，给出了一套完备的解决方案。
分册撰写成书，以飨广大读者。
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内容概要

订货会是企业独立举办的，以看样订货为基本内容的，附带诸多功能的商务活动。
订货会是企业的新品发布会，是企业直接面向市场的平台。
    本书以订货会的准备、进行和后续三个阶段的具体实施方案为主要内容，详尽阐述了订货会的操作
细节规范。
具有一定的可操作性和指导性，读者可参照执行。
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郭汉尧，实战派销售力提升专家，资深店长培训专家，资深品牌运营与策划专家，首创顶天立地四轮
驱动品牌运作理念，多家成长型企业品牌营销顾问，拥有丰富的品牌运作及营销管理实战经验。
几洲同行品牌营销策划机构领军人物，《销售与市场》杂志礼第一营销团专家，汉硕管理
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章节摘录

插图：3）软件功夫订货会是什么样的形式，要不要搞走秀，要不要搞论坛，要不要搞研讨会、旅游
会等各种情况，都要根据企业的品牌和规模大小来决定。
还有，制订吸引客户的订货会政策。
比如，补贴门店装修，使用返点、抽奖或者积分政策来刺激订货等。
会议的流程要有详细的时间安排。
接下来就是费用的预算，这场订货会准备花多少钱，做预算的时候还要预留一点作为应付突发事件的
经费，预算多少同订货会要达到什么样的效果成正比。
2.订货会中要注意细节经销商、代理商对整个订货会的货品和活动，都是通过观看来了解的，所以企
业要通过经销商观看的过程刺激他们对品牌的忠诚度，刺激他们在经销区域进一步把市场做好。
订货会的准备工作必须做到事无巨细，拥有很好的现场效果，吸引经销商的眼球，让经销商有很好的
直观印象。
经销商选择的款式和订货的数量都要考虑终端的相应情况，这是需要沟通的。
比如某个经销商准备订100万元的货品，作为总公司，有必要帮经销商分析这100万元的货品如何分配
及销售。
该经销商现有多少门店，要新增多少门店，货品与门店的分配，这些都是沟通的内容。
在前面漫长的准备过程之后，订货相当于临门一脚，直接决定订货会的成败。
比如说，本来一张喷绘得很好的海报贴在墙上，结果到了现场海报的四个角都卷起来了，对订货会的
形象就有影响，再比如样衣是否保证都缝上了商标等，这些很细节的工作都直接影响着经销商对厂商
品牌的判断。

Page 6



第一图书网, tushu007.com
<<订货会全程操作实战手册>>

编辑推荐

《订货会全程操作实战手册》是一本订货会全程操作的指导书。
订货会是一个平台，它的成功举办关系到企业的形象，关系到客户对企业的信心，也关系到企业产品
推广及销售业绩，因此如何科学有效运作一次订货会显得尤为重要。
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