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前 言

欢送您参加可口可乐大家庭并成为可口可乐系统销售队伍中的一员！

为了使您更充分地了解本职工作并能成为一名专业而又成功的销售业

务代表，从今天起，您将不断地接触一个新名词---金字塔，这就是我

们为您安排的系列培训课程之一，它会使您在不断的学习过程中领略

可口可乐出色的营销管理文化。

您要接受的培训是按阶段进行的，在每个阶段结束时，您一定需要先

通过考试，然后才可继续后面的培训课程。

本局部我们为您安排的培训内容有：

“金字塔〞必读与考试〔共 27 模块〕，分两个阶段

第一阶段：15 模块必读/考试 --在参加公司的第 5-6 个星期内完成



包括：根本知识〔7 个模块〕

业务管理〔5 个模块〕

行政与效率〔3 个模块〕

第二阶段：建议订单 12 模块必读/考试 —在第 7-8 个星期内完成

在必读与考试结束后，我们还会为您安排提高建议订单的拜访成功率

培训〔结合录像带教学〕--在参加公司的第 9 个星期完成

在学习必读局部时，您假设有不明白之处，请随时与培训经理或销售

培员联络。

同时，我们对所有的业务人员都进行 MOFF 检查，来衡量售点的执行

状况，寻找改良时机。对你们来讲，更重要的一点是促使你们快速将

所学到的知识应用到实践中去，提高销售技巧，成为训练有素的专业

人员。

“金字塔〞是一项由嘉里系统与可口可乐共同开发的销售业务根底培

训，目的是使业务人员能在最短的时间内建立根本销售技巧并促进公

司利润目标的实现。

金字塔是一个简单的结构图形和根本建筑图形。它是以一个宽阔和巩

固的根底一层一层往上建造的。我们之所以选用金字塔来作为我们根



本业务培训的标记，是因为要成为成功的业务人员必须从根底做起。

攀登金字塔顶峰需要脚踏实地一步一步地进行。

公司的利润目标由销量及售价决定的。在销量增长方面，我们应该促

使消费者更多购置我们的产品，而消费者是在我们的售点内进行购置

的。所以，我们要透过良好的“售点执行〞来建立我们的竞争优势，

进而影响消费者产生对我们的品牌偏爱。另一个销量增长的主要因素

是要让零售客户尽量多售卖我们的各种包装和品牌产品。由于我们自

己的产品品种越来越多，竞争对手的产品亦不断增加。我们的客户不

容易管理和记起我们的各种产品，也无法准确下订单和管理库存。因

此，我们一定要通过“建议订单〞，使我们的产品有更多的时机在零

售点内出售。良好的“售点执行〞亦是建议订单的根底，有助于我们

提高“建议订单〞成功率。

我们将可口可乐在 100 多年来的业务经营中经证实是行之有效的各种

实践，简化和浓缩成 27 个模块，作为“金字塔〞的培训内容，并将原

有模块重新归类组合, 分成四大局部，其中包括：根本知识、建议订

单、行政与效率及业务管理。我们将这四局部内容全部归并为必读材

料，使业务代表能在自己可以控制的时间内分阶段地进行自学；另外，

我们将有关“建议订单“的 12 个模块及方案拜访拍成了录像带，作为

实际应用的案例指导，这局部培训将在必读及考试后进行，使销售业

务代表更直观地看到应该如何把握时机，从而提高建议订单的成功率。



“金字塔〞将使嘉里装瓶厂系统的销售队伍成为一个有专业水平的业

务组织，我欢送你成为我们的一份子！

李世贤

销售及市场

集团总经理
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“金字塔〞概述

“金字塔〞的培训共有 27 个模块，我们依据 27 个模块相互间的联系，

将其划分为四局部。

售 点

第一章：根本知识 第二章：业务管理 第三章：行政与效率 第四章：

建议订单 



消费者购置的驱动要素与业务代表工作之间的关系

对消费者来说，当他步入一个售点，分布在这个售点四面墙内的所有

驱动要素，都能影响他购置我们的产品的意欲，这些驱动要素是由下

至上，从根底到复杂排列的。只有做好了下面的工作，上面的工作才

会有效果。如：如果质量不好，就无法很好地铺货；假设根底工作没

有做好，促销就不可能取得很好的效果。这些都是业务代表能控制的

环节。

&#61618; 质量

&#61555; 重要性：质量是产品的生命 

&#61555; 能控制的方面：



&#61485; 存货周转〔模块 14〕 

&#61618; 铺货率

&#61555; 重要性：让消费者随时能买到可口可乐。

&#61555; 能控制的方面：

&#61485; 开发新客户〔模块 15〕

&#61485; 利润的故事〔模块 23〕

&#61485; 客户卡〔模块 13〕

&#61618; 适宜的品牌/包装组合

&#61555; 重要性：满足不同消费者的需求

&#61555; 能控制的方面：

&#61485; 包装/品牌铺货〔模块 16，17〕

&#61485; 专业销售技巧〔模块 27〕

&#61485; 客户卡〔模块 13〕

&#61618; 零售价格

&#61555; 重要性：使消费者买得起我们的产品

&#61555; 能控制的方面：零售价管理〔模块 18〕

&#61618; 库存/空间

&#61555; 重要性：使客户不断货

&#61555; 能控制的方面：



&#61485; 库存管理〔模块 22〕

&#61485; 客户卡〔模块 13〕

&#61618; 冷饮

&#61555; 重要性：解渴、美味、怡神

&#61555; 能控制的方面：冷饮设备投放〔模块 19〕

&#61618; POP 陈列

&#61555; 重要性：刺激消费者购置

&#61555; 能控制的方面：

&#61485; 使用 POP〔模块 21〕

&#61485; 按标准做好生动化〔模块 20〕

&#61618; 促销

&#61555; 重要性：刺激消费者购置

&#61555; 能控制的方面：做好售点的根底工作〔模块 14，20，19，

18，22，15〕



第一章 根本知识

一、 销售业务代表的工作职责〔模块 1〕

销售业务代表的工作职责就是开发客户、获得订单及收取货款

二、 关键指标〔模块 2〕

销售业务代表的工作职责可以通过关键指标评估，关键指标一般用可

量化的标准来反映。

销售业务代表的关键指标有：

1、 业代根本知识

&#61618; 要求通过业代“入门必读〞第一阶段的考试〔高于 80 分〕。



2、 行政与效率

&#61618; 要求通过业代“入门必读〞第一阶段的考试〔高于 80 分〕。

&#61618; 所有应收帐款在公司规定的信用额度和帐期内。

&#61618; 每季检讨负责组内的冷饮设备投放的指标，并在下季第二

星期交给主任。

3、 业务管理

&#61618; 要求通过业代“入门必读〞第一阶段的考试〔高于 80 分〕

&#61618; 每周一晨会前将周报表上交给主任。

4、建议订单

&#61618; 要求通过业代“入门必读〞第二阶段的考试〔高于 80 分〕。

&#61618; 到达每日、每周、每月和每年的销售指标。

&#61618; 销售拜访率到达 100%

销售拜访率= 实际拜访客户数 × 100%

方案拜访客户数 

&#61618; 拜访成功率到达 30%以上。



拜访成功率= 5 100%

&#61618; 建议订单率 100% 

建议订单率= 5 100%

&#61618; MOFF 表得分在 50 分以上

三、 确立和到达工作目标〔模块 3〕

要把工作做好，业务人员必须有目标

1、确立工作目标

&#61618; 工作目标：是衡量工作业绩的标准

&#61618; 制定工作目标的原那么：制定工作目标必须符合 SMART

原那么

&#61618; 工作目标举例：

重点客户部业务代表向其主管递交一份铺货建议书：

主任：

为提高芬达易拉罐的铺货率，建议从 9 月 1 日----9 月 15 日在 20 家超



市对芬达易拉罐实行买一箱送一罐的促销活动。具体做法是：

1、 促销通知书 8 月 25 日前送达客户

2、 8 月 30 日前 20 家超市内各售点全部进货并铺上货架

3、 9 月 1 日当天要将促销海报于各售点张贴

S〔具体的〕: 目的:提高芬达易拉罐铺货率

M〔可衡量的: 具体要求

１、 铺货地点:首 20 家超市

２、 铺货率――100％

３、 销量目标：与去年同期比照提高 30％

４、 预计 20 家超市铺货率达 100％

５、 芬达易拉罐销量比去年同期提高 30％〔即从 5000 箱上升到

6800 箱〕

Ａ〔可实现的〕：重点客户首 20 家――可控制，买一箱送一罐，可操

作。

Ｒ〔相关的〕：买一箱送一罐，可促进销量提高，也有利铺货。

Ｔ〔时间限制的〕：9 月 1 日－30 日

2、如何到达工作目标

工作目标确定以后，为了实现目标，就需要： 

&#61618; 对目标进行分析

&#61555; 工作目标可以分解成几个主要任务

&#61555; 可能碰到的困难 / 时机
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