附件一：

《快速营销》训练营课程大纲

1、快消品销售人员的三大心理误区是什么？

2、如何从根源上破解这三大误区？

3、帮助学员树立三大正确心态

4、如何在实际工作中灵活运用这三大心态？

5、为什么说员工最快的成长通道是和企业共同成长？

6、“四个供养”的含义是什么？在工作中如何去运用？

7、如何建立准确、详尽的客户档案？

8、如何区分假大户？

9、如何有效的进行客户分级管理？

10、如何有效地设置竞争壁垒？

11、访前准备需要做哪几项工作？

12、如何通过访前准备提高拜访成功率？

13、终端销售成功的四大要素是什么，如何快速掌握四大要素？

14、如何快速建立客情？

15、客情的五个阶段、及成交策略是什么？

16、快速铺货十二字诀实操

17、如何在第一时间化解客户的防卫心理？

18、如何让产品自己会说话、会走路？

19、产品陈列的黄金法则是什么？

20、问、听、说在实际工作中的运用技巧是什么？

21、如何让客户主动帮助推荐我的产品？

22、如何让客情持续的升温，直到成为堡垒户？

23、如何快速获得客户的认可？

24、如何正确运用处理客户投诉的原则和技巧？

25、如何快速掌握《终端成交二十一式》？

26、在成交过程中的说错话、办错事怎么化解？

27、如何让“死单”复活？

28、如何让客户自己下订单？

附件二：

主进老师简介

马宝良老师简介：明德公司讲师、玖零股份企业家讲师、豫酒振兴指定培训单位实战讲师、快速消费品终端销售管理实战专家、“心态+技能+工具”营销培训模式的创始人。

马宝良老师十七年的快消品终端销售管理、培训经验，历任汇源果汁、统一企业、老村长酒、衡水老白干等大型快消品企业的业务员、销售主管、渠道经理、区域经理、营业所主任、推广部经理、营销中心总监等职。

经过十七年不断的摸索和总结，马宝良老师编制了《快消品终端销售日志》《终端特种兵》等著作。精品课程有《终端特种兵》、《终端成交二十一式》、《快消之歌》、《陌生客户成交策略》《双驱模式招商会》等。马宝良老师以“既要调状态、还要给方法、更要会生发”为培训理念。做“学员愿意听、听得懂、用得上”的培训；做“拿回去就能增加销量、增加收入”的培训；做“可持续落地”的培训。
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