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向宝洁学习：销售数据收集与分析
主 讲： 原宝洁（中国）区域经理 王骊棠 
时间/地点：2011年8月12-13日/广州 课程费用：3800元/人 
课程概要

市场环境瞬息万变，谁把握了信息，谁就掌握了先机。企业通过对销售数据的有效收集、处理、分析和加工利用，建立自主的营销数据库，才能在市场中使竞争对手难以望其项背。但销售数据的收集与分析是一项系统工程，许多资深销售人员对此深感困惑—— 
 如何深入透彻地分析杂乱无章的数据？( 
 如何构建数据分析的模型及结构？( 
 如何通过数据分析洞察商机？( 
针对以上问题，我们特邀原宝洁（中国）区域经理王骊棠先生，与我们一同分享《向宝洁学习：销售数据收集与分析》的精彩课程，从分析“视野-结构-方法-洞察-经验”几个方面，环环相扣，提供全面的分析思路、方法、工具和模型，并辅以大量的宝洁实操案例分析，帮助销售管理人员快速提高基于数据的生意分析能力，更新数据分析思路，从而更有效地让数据支持管理决策。 
课程收获

 陈述优化数据结构的原则( 
 运用多维度多层次五大数据分析方法( 
 描述五种洞察力的途径( 
 运用数据分析的模型与模板( 
课程对象

本课程适合希望提高商业数据分析能力的职业人士，比如销售经理/主管、市场经理/主管、数据分析人员等（请学员制备电脑以供上课使用）

课程大纲

【第一天上午】 
一、销售数据分析很重要 
1、测试你的数据敏感度：你的洞察力？ 
2、这个管理者到底偷换了什么概念？ 
（1）视频：请假 
3、销售数据分析三类常见问题 
4、销售数据分析模型 
二、销售数据分析的视野 
1、市场空间运作框架如何影响销售结果 
（1）传统的观念的弊端 
（2）宝洁的领先概念：市场是如何运作的 
（3）宝洁如何考核销售人员--销售部的三大指标 
2、剖析过程性指标：覆盖 
（1）何谓覆盖？ 
（2）案例：覆盖率计算 
（3）覆盖率的三种分类 
（4）网点覆盖数据表格类型 
（5）宝洁网点拓展案例：数据从来不能单独地看 
3、剖析过程性指标：分销 
（1）何谓分销？ 
（2）分销：分销率计算 
（3）宝洁产品分销数据表格类型 
（4）宝洁SKU分销推进案例：数据分析要抓住生意重点 
4、深究过程性指标：单店产出 
（1）为什么单店产出这么重要？ 
（2）单店产出数据类型表格 
（3）宝洁门店管理量化8要素 
5、什么是销售视野：要从“我的立场”到“你的立场” 
（1）案例：宝洁卖进新品时如何考虑 
6、以终为始，为实现销售增长而分析 
（1）如何寻求获取内部支持的动力 
（2）案例：衡量零售商竞争力KPI变动对销售的影响 
（3）案例：宝洁的零售客户需求金字塔模型 
（4）如何寻求获取外部支持的动力 
7、小结：提高数据分析的高度、广度和深度 
三、销售数据分析的结构 
1、两类数据的不同来源和作用 
（1）硬数据 
（2）软数据 
2、优化数据结构的原则： 
（1）三变一不变 
3、优化基础数据的结构 
（1）价值被低估的报表体系 
（2）报表体系vs.过程指标体系vs.数据清单 
（3）案例：优化销售报表体系的6大报表 
4、复杂数据的第一步工作：整理数据清单 
（1）为何数据清单如此重要？ 
5、整理数据清单的五个实用工具 
（1）案例：整理OC数据清单 
【第一天下午】 
四、销售数据分析的方法 
1、处理数据的方法与思路 
（1）讨论：人是视觉动物，您的数据处理方式对吗？ 
（2）5类常见数据分析方法 
2、对比分析方法 
（1）成分对比 
（2）项类对比 
（3）时间序列对比 
（4）频率对比 
（5）相关性对比 
（6）五种对比方法总结 
（7）应用案例：销售中的高效对比 
3、统计分析 
（1）80/20分析 
（2）矩阵分析法 
（3）应用案例：分类的市场表现与前景分析 
4、相关性分析 
（1）形式相关vs.因果相关 
（2）应用案例：省区销量变化的相关因素分析 
5、时间序列分析 
（1）时间趋势 
（2）基本对比关系 
（3）应用案例：销售预测 
6、流程-结构分析 
（1）应用案例：销售增长来源 
7、小结 
（1）案例：数据分析方法结合练习 
（2）5大方法的比较 
【第二天上午】 
五、销售数据分析洞察 
1、洞察力：数据还是见解？ 
（1）五种洞察力途径 
2、获得洞察的途径1-差异分析 
（1）典型应用-诊断问题 
（2）差异分析的关键：层层分析 
3、获得洞察的途径2-象限分析 
（1）典型应用-发现机会 
（2）象限分析的步骤 
4、获得洞察的途径3：相关性分析 
（1）寻找相关因素的线索 
5、得洞察的途径4：五个为什么 
6、获得洞察的途径5：获取第一手资料 
7、小结： 
（1）案例：宝洁实战案例：加一辆车还是两辆车 
【第二天下午】 
六、销售数据分析实战（此章节根据学员实际情况，选取其中2-3点讲解） 
1、分析模型与模板的力量 
（1）案例：定位问题的SAWS 3＋X＋1模型 
① 练习1-6 
（2）在工作中应用数据分析模型 
（3）思考：这个课程中，哪些内容可以转化为模型？ 
2、综合练习：生意回顾中的销售数据分析 
（1）案例：U&L公司2008年南区大客户生意回顾 
（2）经验分享：生意回顾数据中的分层分析 
3、综合练习：销售预测 
（1）案例：U&L公司C4团队2008年生意计划 
（2）宝洁从业经验分享：提高预测可靠性的原则 
4、综合练习：零售渠道生意评估中的数据分析 
（1）案例：某重点零售客户的品项销售数据分析 
（2）宝洁从业经验分享：现代渠道数据的分析维度 
5、综合练习：区域生意拓展中的数据分析 
（1）案例：SD啤酒公司区域销售策略案例 
（2）宝洁从业经验分享：区域生意分析中的拓展全景评估 
6、综合练习：经销商客户管理的典型应用分析 
（1）案例：SD啤酒公司经销商客户经营评估 
（2）宝洁从业经验分享：定位经销商的经营问题 
七、销售数据分析实战 
1、销售数据分析的四个原则 
2、总结你的收获 
专家介绍

原宝洁（中国）区域经理 王骊棠

实战经验 
他具有五年宝洁（中国）区域经理的实战管理经验，曾为嘉里粮油、李宁、青岛啤酒、百丽等众多知名企业提供培训和咨询服务。丰富的跨行业工作经历练就了其独到的视野及敏锐的洞察力，他创造性提出大客户管理的金字塔模型、世界500强的人才素质飞机模型，出版有《共赢―大客户管理》、《螺丝钉－世界500强的最爱》等专著。 
授课特点 
课堂气氛轻松愉悦，教学形式多样，方法技能行之有效。 
主要课程 
销售数据收集与分析、共赢—大客户管理、全局—炼就市场营销专家…… 
服务客户 
宝洁、特步、诺基亚、福临门…… 

…… 

如要参加本次研讨会，可通过下面两种方式报名参加：
联系电话：010-82593357   010-62864303

传    真：010-62863354

24小时值班电话：15611301363
联 系 人：董老师 张老师
E-mail:82593357@163.com 
北京东佳哈勃企业管理咨询有公司 
中国管理资源网  培训事业部http://www.Qg68.cn    www.296.cn
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