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益策·《销售数据分析技巧》课程回执表·深圳
	公 司 名 称
	

	姓 名
	职  务
	手  机
	E-mail

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	联系人/电话
	

	手 机/ 传真
	

	付款方式
	□现金     □转账    □学习通套票

	您所关心的问题，将安排嘉宾现场解答：
1、
2、


为节省您的时间及成本，我们特推出在线报名服务，赶快登录益策官方网站（http://www.goodideacn.com/）体验网上报名的便捷，更可赢取积分，兑换奖品！




时间/地点：3月26-27日/深圳   收费：5800元/人；10张学习通套票/人





实战销售经理特训班


销售数据分析技巧


主讲：原宝洁公司高级销售经理 王烈





进入微利时代，边际利润效应在企业盈利中尤显重要。但一项研究表明：90%以上的企业不清楚“哪些客户、哪些订单、哪些产品品种、哪些销售区域在盈利”，企业管理者因此深感困惑——


如何进行销售数据分析


如何采集与管理数据


如何通过分析销售数据为决策提供支持


针对以上问题，我们特邀原宝洁公司高级销售经理王烈先生，与我们一同分享《销售数据分析技巧》的精彩课程，系统地学习销售分析模型、指标分析方法、数据采集与整理、管理基础数据、从数据到信息等内容，帮助您全面提升销售数据分析技能，从而作出合理的市场决策。


>>本期课程限50个名额，所有席位优先安排整班报名的学员，机会十分难得！





本课程适合提升销售数据分析能力的职业人士，比如营销经理、销售经理、渠道经理、区域经理等





陈述销售分析模型


学习数据采集与整理


运用指标分析方法





【第二天下午】


四、从数据到信息


1、什么是“信息”


2、将数据转化为信息的四种分析方法


3、看走向：时间序列分析 


（1）点评常见时间分析手段


（2）时间序列的分析方法：


①同比vs.环比 


②时点vs.时段 


③变动vs.趋势 


（3）销量预测 


①常见销量预测方法 


②趋势推导：拟合直线法 


③周期推导：同比推导法 


④变动因素：常见影响因素


⑤小组练习：新京市第四季度销量预测


4、看分布：频率分布分析


5、看差异：差异分析 


6、看联系：相关性分析


五、课程总结


重点内容及业务逻辑总结





【第一天上午】


一、课程概要


1、课程目的


2、案例分析：“CPI上涨情况分析”


3、销售分析的概念 


（1）两个动作：分解与研究 


（2）两个产出：理解生意和指导行动


（3）案例分析：“昆明牛奶事件”


4、销售分析的困惑与误区


二、销售分析模型


1、案例分析：“血常规检查”


2、销售分析四要素


（1）数据 


（2）指标（数据指标与分析指标）


（3）信息 


（4）见解


3、小组练习：“读报告，找要素”


4、销售分析模型


（1）分析产出的梯度 


（2）从“管理需求”到“管理需求”的管理循环


三、把握管理需求


1、以终为始：成为结果导向的分析者 


2、两种不同的分析目标 


（1）做给自己的分析


（2）做给客户的分析 


3、从销售阶段看管理需求 


（1）销售预测 








益策（中国）学习管理机构高级讲师、商战名家网主推专家





实战经验


1994-2000年任职于宝洁（中国）公司，曾任地区销售经理，客户市场部项目经理、洗涤类产品经理等职。自1998年起任客户生意发展部重点零售客户市场经理，是宝洁中国最早负责开展重点零售客户管理的高级销售经理。曾获宝洁亚太区销售精英奖、中国北方区优秀销售经理、宝洁1999年全球优秀经理奖励计划等荣誉。


专业背景


他致力于实战性营销管理知识与经验的传播，通过运用全面的销售数据分析，运用严谨的生意逻辑和先进的销售管理模型，为生产型企业提供传统渠道与现代零售渠道管理咨询与信息系统服务。


授课特点


注重实战互动，既有理论高度，又有实战操作性，擅长改变学员的思维方法和心智模式，提升学员的自我解决问题能力。


主要课程


从中国零售现状看KA渠道策略、销售数据分析技巧、重点零售客户店内要素管理、零售渠道管理基础……


服务客户


亨氏、箭牌口香糖、联合利华、可口可乐、壳牌、嘉里粮油……


查看王烈老师详细个人简介，请浏览商战名家网� HYPERLINK "http://www.boke28.com/Expert/Expert_4206.html" ��“王烈”专家视频�。





（2）销售监控 


（3）销售回顾


4、从事件类型看管理需求 


（1）利用机会 


（2）解决问题 


5、小组练习：“是什么”与“怎么做”


四、建立你的仪表盘


1、讨论：“如何评价一张照片”


2、从两个方向到两个模型：TIR与TRI


【第一天下午】


五、用指标来分析


1、TIR顺时针分析 


（1）任务→数据指标→分析指标 


（2）小组练习：“这样铺市合算吗？（渠道覆盖效益分析）”


（3）小组练习：“费用管理模型分析”


2、TRI逆时针分析 


（1）任务→分析指标→数据指标 


（2）小组练习：“评估零售商库存管理情况”


3、量化你的仪表盘：权重与分数 


（1）小组练习：“客户生意分析卡”


六、小组综合练习


“给我的渠道覆盖打个分”（建立“渠道覆盖指标体系”）


七、课程小结


重点内容及业务逻辑总结 





王烈


原宝洁公司高级销售经理





【第二天上午】


一、课程回顾


重点内容及业务逻辑回顾


二、数据采集与整理


1、小组练习：你真的需要这么多数据吗？


数据从哪里来？


（1）来自既有系统的数据库


（2）需要自建数据统计表 


2、准备一张数据录入表：好用的，有用的，易用的


从结果到记录：Result→Ratio→item→Record→Form


（1）四个常见的错误操作


①死胡同


②定义模糊


③手工还是电脑


④想当然


（2）小组练习：设计一个录入表


3、竞争对手活动信息调查表


三、管好基础数据三二一


1、三个基本操作


（1）数据清洗 


（2）建立一个“小字典”


（3）数据清单与数据库


（4）小组练习：从一堆数据到一份清单


2、两个重要函数：查询与定位


3、一个核心原则：简单重复的琐事必有高效解决之道








附件——3月课程表及价格体系








申请程序


>>在线申请。请您登陆益策官方网站（� HYPERLINK "http://www.goodideacn.com" ��http://www.goodideacn.com� ）“培训助手”，选定您想参加的课程，点击报名即可进行课程在线报名的申请。


>>线下申请。请您填好课程申请表，传真或致电益策客户服务热线（              ）或直接与益策相关学习顾问联系，完成课程申请。


* 课程申请必须在距开课日提前至少7个工作日完成。由于课程席位有限，益策将对所有课程申请及时审核，席位以益策最终确认并向学员发放相关课程确认函为准。未提前7个工作日提交的课程申请视具体剩余席位安排情况而定。


收费


>>整个课程费用为5800 元/人，或 10 张学习通套票/人；包括学费、资料费、其他材料费；午餐和住宿自理。


>>使用学习通套票的会员客户，请在开课前7个工作日全部缴清学习通套票，我们将为您预留学习席位。


>>使用现金缴费的客户，请在开课前7个工作日全部缴清学习费用，我们将为您预留学习席位。


>>特别说明：因本次课程限定席位为50 位，为确保培训资源得到最佳利用，请尽快申请课程。


撤销席位


>>报名成功的客户如开课前2个工作日内要求撤销席位，或指定学员未能上课，我们将收取课程费用的50％作为课程席位空置手续费。开课前4个工作日内要求撤销席位，或指定学员未能上课，我们将收取课程费用的25％作为课程席位空置手续费。开课前提前7个工作日要求撤销席位，我们将100%退回原课程费用，不收取任何课程席位空置手续费。


付款方式


>>为避免现场等候，建议通过转账支付。


广州用户请使用：


单位名称：广州市益策咨询服务有限公司


银行账号：202808393919      开户行：广州银行天河南支行


深圳用户请使用：


单位名称：深圳益策企业管理顾问有限公司


银行账号：1803014170009152  开户行：中国民生银行深圳上步支行


上海用户请使用：


单位名称：上海益之策企业管理咨询有限公司


银行账号：316052-03001171948 开户行：上海银行福民支行








