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中厚动态
一、内蒙中厚钢板网上交易平台上线使用,新客户注册即交易,老客户请与我们要用户名密码.请您上网上交易:www.nmzhb.com
二、内蒙中厚牌开平板，全线打包喷字。钢板包退包换，运输包赔。
三、出售钢板保姆团队服务。内蒙中厚打包销售钢板保姆团队服务包括：一揽子与卷板中板有关的加工，开平，剪切，存放，吊装，切割，保管，收付货，将整套提供服务的保姆团队。
四、内蒙古中厚钢板公司正式经营包钢新体系2250mm稀土钢板材：2mm3600、2.3mm3550、2.5mm3500、3.0mm3450、3.5-11.8mm3400、材质Q235B、宽1500mm。网上现货平台www.nmzhb.com。
五、25厂3号生产线的最先进开平设备已陆续到厂。

绩效考核
各店业务员销售排名明细(2014.2.1-28日)——财务科任美玲

	排名
	业务员
	销量
	排名
	业务员
	销量

	1
	李志强
	**
	9
	于佳
	**

	2
	翟雪斌
	**
	10
	郭军
	**

	3
	胡海宏
	**
	11
	丁奎
	**

	4
	杨永旺
	**
	12
	陈喜峰
	**


	5
	史刘郝
	**
	13
	温祥
	**

	6
	王宏伟
	**
	14
	王锐
	**

	7
	李强
	**
	15
	魏强
	**

	8
	高翔
	**
	　
	　
	　


学习文章
销售状元的“漏斗营销法”
季师傅是上海一家钢贸公司的销售员，从事钢材销售已经20多年了，连续多年被评为公司的“销售状元”，在钢贸圈里颇有名气。
　　说起季师傅的“销售状元”，这与他的“漏斗营销法”紧密相关。

　　季师傅原是一家国有钢铁企业营销处的业务员，专门负责钢材营销，之后他跳槽到民营钢贸公司卖钢材。季师傅善于学习，他将国有企业一套成熟的钢材营销经验搬了过来，同时自己还不断研究新的营销理念。“漏斗营销法”就是他在学习中所掌握的一种方式，并将其运用到销售实践中。

　　“漏斗营销法”是一种科学的销售管理法，它将销售的每一个过程贯穿起来，进行科学的管理，也叫“销售管线”。季师傅应用“漏斗营销法”，将自己的每一次销售都记录在案，将每一位客户的信息都一一储存在电脑里，例如客户采购的钢材品种规格、采购数量，甚至用在何处都弄得一清两楚。季师傅还来到建筑工地，了解客户对钢材的需求情况，包括工程施工每一个节点所用的钢材品种、规格和数量，等等。

　　这样，季师傅就掌握了客户对钢材需求的详细状况，到了客户即将采购的时候，就主动上门，与客户沟通，很快就能把一笔生意搞定，这一客户也就成为了季师傅长期的固定客户。

　　季师傅在销售中还十分注意那些没有做成生意的客户，他应用“漏斗营销法”的原理，把这笔生意没有做成的原因，都逐一分析研究，为下一次赢得客户做准备。这些原因包括自身的品种规格不齐全，不能满足客户需求；钢材堆放的仓库偏远，运输成本高；成交价的优惠政策没有达到客户的心理预期，等等。

　　季师傅将这些信息反馈给公司的销售部门或主管的公司总经理，希望公司按照客户的需求组织资源。一旦自己公司的库存资源齐全了，他就立即与客户联系。有一次，有家客户来到季师傅的钢材经销点，还没等客户开口，季师傅就问道：“今天是不是想买小规格的螺纹钢呀？现在市场上这种小规格的螺纹钢资源偏紧。”这位客户一听季师傅的话，感到很惊讶，便问：“你是怎么知道的？”季师傅说：“你上次来我这里采购小规格螺纹钢，因为我们公司没有货，你到别的公司去采购，但也没有全部买齐。今天你又跑了一些公司，也没有买到，是不是啊？”客户更惊讶了，说道：“是呀，上午连续去了好几家钢贸公司，可是收获不大，到你这里顺便看看。”

　　“我们公司已经在昨天补充了一批小规格螺纹钢，有Ⅲ级钢、抗震钢，都有现货，可以满足你的需求。”季师傅说。“那太好了，工地还等着用呢。”客户边说边拿出购买清单，递给季师傅：“这些规格和数量，你们这里全有吗？”

　　季师傅拿过客户的采购清单从上至下看了一遍，都是ф10mm、ф12mm、ф14mm小规格的螺纹钢，一共260吨。季师傅查看了一下自己公司的库存资源，就对客户说：“没问题，货款到位，就可立即提货。”原先没有做成的生意，现在做成了，这就是季师傅应用“漏斗营销法”所赢得的客户。

　　季师傅总是将影响客户采购的因素进行全面、深入的分析，然后针对每一个影响客户采购的因素，一一加以分析完善，最终满足客户的需求，力求把每一个客户都留住，成为回头客和忠诚客户。2013年，季师傅的销售额在全公司名列前茅，再一次被评为公司的“销售状元”。

述评：用营销理论指导销售更有效

时下，钢材市场疲软、低迷，钢价跌宕起伏，钢贸商生意清淡，在市场前沿的一线销售员销量减少，为缺少客户、销量萎缩而发愁。

　　生意难做也得做，办法总比困难多。本案例中的主人公季师傅应用营销学理论，通过“漏斗营销法”来指导自己的销售实践，变被动销售为主动销售，取得了好成绩。

　　营销学认为，“漏斗营销法”是科学反映机会状态和销售效率的一个重要销售管理模型。对于从事钢材营销的销售员来说，通过“漏斗营销法”，将可能影响客户采购的因素一一清理出来，然后进行具体分析，看哪些因素是影响客户采购的、哪些因素是导致客户流失的、哪些因素是遏制客户需求的，从而发现销售过程的障碍和“瓶颈”。“漏斗营销法”是一种科学有效的管理手段和方法，尤其对直销模式的销售管理能够带来极大的帮助。

　　在通常情况下，影响客户采购钢材的因素很多，例如价格、质量、数量、售前安排、售后服务，等等。销售员可以通过“漏斗营销法”，把这些因素一一加以分析完善，消除不利因素，扩大有利因素，使自己的产品与客户的需求相吻合，满足客户的需求。

　　通过“漏斗营销法”，销售员对那些目前还达不到客户标准的项目，可以留到下次沟通时再进行确认。通过反复与客户沟通，最终了解和掌握客户的真实需求，提供给客户最符合其要求的产品，达到实现销售的目标。

　　“漏斗营销法”最大的意义是培育销售员以客户需求为导向的营销思考模式，从而使销售员的经营达到最高境界。在市场前沿的一线钢材销售员，应像季师傅那样，学习营销管理学理论并灵活运用，把生意做精、做深、做专。

老板也罢，员工也好，值得好好读一下！
 一：忠诚——忠心者不被解雇
      单位可能开除有能力的员工，但对一个忠心耿耿的人，不会有领导愿意让他走，他会成为单位这个铁打营盘中最长久的战士，而且是最有发展前景的员工。
     1、站在老板的立场上思考问题；

     2、 与上级分享你的想法；

     3、时刻维护公司的利益；

     4、琢磨为公司赚钱；

     5、在外界诱惑面前经得起考验。

 ‍二：敬业——每天比老板多做一小时
     随着社会进步，人们的知识背景越来越趋同。学历、文凭已不再是公司挑选员工的首要条件。很多公司考察员工的第一条件就是敬业，其次才是专业水平。

     1、工作的目的不仅仅在于报酬；

     2、提供超出报酬的服务与努力；

     3、乐意为工作作出个人牺牲；

     4、模糊上下班概念，完成工作再谈休息；

     5、重视工作中的每一个细节。

 三：自动自发——不要事事等人交代
    不要事事等人交代，一个人只要能自动自发地做好一切，哪怕起点比别人低，也会有很大的发展，自发的人永远受老板欢迎。

     1、从“要我做”到“我要做”；

     2、主动分担一些“分外”事；

     3、先做后说，给上司惊喜；

     4、学会毛遂自荐；

     5、高标准要求：要求一步，做到三步；

     6、拿捏好主动的尺度，不要急于表现、出风头甚至抢别人的工作。
     四：负责——绝对没有借口，保证完成任务
     勇于承担责任的人，对企业有着重要的意义，一个人工作能力可以比别人差，但是一定不能缺乏责任感，凡事推三阻四、找客观原因，而不反思自己，一定会失去上级的信任。

     1、责任的核心在于责任心；

     2、把每一件小事都做好；

     3、言必信，行必果；

     4、 错就是错，绝对不要找借口；

     5、让问题的皮球至于你；

     6、 不因一点疏忽而铸成大错。

   五：注重效率——算算你的使用成本
     高效的工作习惯是每个可望成功的人所必备的，也是每个单位都非常看重的

     1、跟穷忙、瞎忙说“再见”；

     2、心无旁骛，专心致志；

     3、量化、细化每天的工作；

     4、拖延是最狠毒的职业杀手；

     5、牢记优先，要事第一；

     6、防止完美主义成为效率的大敌。
     六：结果导向——咬定功劳，不看苦劳
   “无论黑猫、白猫，抓得到老鼠就是好猫！”，无论苦干、巧干，出成绩的员工才会受到众人的肯定。企业重视的是你有多少“功”，而不是有多少“苦”。

     1、一开始就要想怎样把事情做成；

     2、办法永远要比问题多；

     3、聪明地工作而不仅仅是努力工作；

     4、没有条件，就创造条件；

     5、把任务完成得超出预期。

    七：善于沟通——当面开口，当场解决
     不好沟通者，即便自己再有才，也只是一个人的才干，既不能传承，又无法进步；好沟通者，哪怕很平庸，也可以边干边学，最终实现自己的价值。

     1、沟通和八卦是两回事；

     2、不说和说得过多都是一种错；

     3、带着方案去提问题，当面沟通，当场解决

     4、培养接受批评的情商；

     5 、 胸怀大局，既报喜也报忧；

     6、内部可以有矛盾，对外一定要一致。

     八：合作——团队提前，自我退后
     团队提前，自我退后。不管个人能力多强，只要伤害到团队，公司决不会让你久留——不要认为缺了你一个，团队就无法运转！

     1、滴水融入大海，个人融入团队；

     2、服从总体安排；

     3、遵守纪律才能保证战斗力；

     4、不做团队的“短板”，如果现在是，就要给自己“增高”；

     5、多为别人、为团队考虑。

     九：积极进取——永远跟上企业的步伐
     个人永远要跟上企业的步伐，企业永远要跟上市场的步伐；无论是职场还是市场，无论是个人还是企业，参与者都不希望被淘汰。为此就一定要前进，停就意味着放弃，意味着出局！

     1、以空杯心态去学习、去汲取；

     2、不要总生气，而要争气；

     3、不要一年经验重复用十年；

     4、挤时间给自己“增高”、“充电”；

     5、发展自己的“比较优势”；

     6、挑战自我，未雨绸缪。

    十：低调——才高不必自傲
     才高不必自傲，不要以为自己不说、不宣扬，别人就看不到你的功劳。所以别在同事面前炫耀。

     1、不要邀功请赏；

     2、克服“大材小用”的心理；

     3、不要摆架子耍资格；

     4、凡是人，皆须敬；

     5、努力做到名实相符，要配的上自己的位置

     6、成绩只是开始，荣誉当作动力。

    十一：节约——别把老板的钱不当钱
    节约不是抠门，而是美德。不要把公司的钱不当钱，公司“锅”里有，员工“碗”里才有；同样，“锅”里多，“碗”里也自然就多。而掌勺的，恰恰就是你自己。

     1、报销账目，一定要诚信； 

     2、不耍小聪明，不贪小便宜；

     3、不浪费公司的资源，哪怕是一张纸；

     4、珍惜工作的每一分钟时间；

     5、每付出成本，都要力争最大收益；

     6、记住：省下的，就是利润！

      十二：感恩——想想是谁成就了今天的你
     为什么我们能允许自己的过失，却对他人、对公司有这么多的抱怨?再有才华的人，也需要别人给你做事的机会，也需要他人对你或大或小的帮助。你现在的幸福不是你一个人就能成就的。

     1、老板给了你饭碗；

     2、工作给你的不仅是报酬，还有学习、成长的机会；

    3、同事给了你工作中的配合；

    4、客户帮你创造了业绩；

    5、对手让你看到距离和发展空间；

    6、批评者让你不断完善自我。 职业素养的高低，品格的优劣，对人一生的成就有重大的影响。

周会纪要
华蒙店：

杨经理：

我们需要努力，需要有紧迫感。明天开始就是3月1日了，又是新一个月的开始，年也过完了，所有业务员努力完成任务量。大家要有信心。大家努力去销售。每个环节都要节约，每位员工都要节约。

昆区店：

王经理：

联系多卖货。25厂新设备的到货情况，还差一车就都到了。本周没有人员请假。

青山店：

翟经理：

星期天**、**就上班了，星期天倒不开**就回华蒙。表扬**，挺辛苦的，也表示感谢。
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