桶装水水店管理宝典（手册）
桶装水水店效益增长三十六计
1、 说明
1、 本课程所讲的水店主体是包括直营店、专卖店和“水超市”形式在内的桶装水经营
店。
2、 现有桶装水水店大部分是多品牌、多品类经营，管理头绪多、漏洞多、管理复杂。
3、 本课程偏重实际操作，在不过多增加费用投入的情况下，让您对水店的管理完善、
效益增长。
    4、  本课程共分：日常工作管理、客户开发管理、店面形象管理、水/桶/饮水机知识、

人员管理、店面财务管理六个章节，每个章节又分六个模块深入浅出地讲解了桶装水水店的管理要点和效益增长要点，并有管理制度、管理表格、规范指引等图示。实为桶装水水店管理宝典！
2、 授课老师介绍
邓  郁
资深水饮料营销专家
1996年至今从事水饮料营销管理工作，曾任职于深圳怡宝公司、云南大山公司等全国
知名水饮料企业，并任职中高层
指导过全国上百家水饮料企业，为数千家桶装水水店做过培训
《羊城晚报》、《民营经济报》授予著名“品牌经理人”称号
3、 鼎力推荐
本课程由：
亚洲最大的水饮料设备制造商（上市公司） 达意隆公司中国区总经理   张崇明先生
全国最大的桶装水配送商吉福公司                         董事长   陈波先生
珠海永隆集团（中国第一台饮水机生产商）                 总经理   傅少裘先生
广东省水饮料协会                                       秘书长   叶政先生
哈尔滨哈特啤酒集团                                     董事长   王洪洲先生
云南大山饮品有限公司                               销售总经理   张刚先生
怡宝食品饮料有限公司                         深圳总代理董事长   李华辉先生
怡宝食品饮料有限公司                         东莞总代理董事长   叶耀宗先生
怡宝食品饮料有限公司                         广州总代理总经理   陈国成先生
鼎力推荐！
4、 课程目录 
第一章节    日常工作管理
第一计  标准订、送水操作流程；

   水店日常最重要的工作就是订、送水，怎样做到订、送水最快捷；流程最明晰；新上岗人员学得最快；而基本业务情况、帐目情况又能随时掌握呢？
第二计  客户如何分级？如何服务？

   决定水店销量和利润最重要的指标就是客户数，大家都知道：维护一个老客户比开发一个新客户所花费的成本小得多。但水店客户数众多，都提升服务，水店由于资源有限而承受不了，怎样提升服务才是客户所需要的呢？
第三计  静止客户如何甄选？如何跟进？

客户过了习惯订水时间没有订水，出差了？被别人挖走了？怎样及时发现？又怎样跟进？
第四计  多品牌、多品类经销选择标准；

每一个稍大一点的城市都有上百个牌子的桶装水，品类、规格又有许多种，各厂家的价格体系、区域管理、市场支持、对水店的要求又各不相同，那么，如何选择经销品牌才能使水店利益最大化和持续发展呢？
第五计  库存怎样管理？怎么做到先进先出？

水、空桶、水票、现金、饮水机等每天都有进出，特别是水和空桶是水店的最大资产，怎样才能及时发现问题并管理好呢？快销品最讲究先进先出，桶装水如何做到呢？
第六计  怎样多获得厂家支持？
每一个水店的发展都离不开厂家的支持（厂家的直营店除外），厂家支持得多，对水店的快速发展很有帮助，水店怎样做才能获得厂家多的支持呢？
第二章节   客户开发管理
第七计  桶装水的基本业务特性
决定桶装水发展的最重要的指标就是客户数，所以，客户的开发是水店除客户的服务之外的另一项最重要的工作，怎样更好地开发客户呢？首先，我们必须了解桶装水的基本业务特性

第八计  目标客户的分类及购买桶装水的决策心理
哪些客户是我们的开发对象呢？他们在购买桶装水时会考虑哪些方面呢？只有有的放矢才能提高成功率。

第九计  开户途径及注意事项
去一个地方，走哪条路最重要；要开发客户，了解有哪些开户途径最重要。
第十计  怎样开发单位客户？

根据20/80原理，20%的客户决定了80%的销量，而销量的大小是水店发展的基础，饮用桶装水量多的单位客户是各水店争夺的目标，开发单位客户有什么窍门呢？

第十一计  套餐制度、套票制度设计要点
为了给客户提供合适的选择以便更好地开发客户，我们通常会设计一些套票制度和套餐制度，这也是水店对外推广的主要内容，它们有什么区别？怎样设计才能更易打动客户的心呢？
第十二计  客户开发案例
它山之石，可以攻玉。别人在客户开发方法上有什么好的做法呢？

第三章节    店面形象管理
第十三计  店面形象包括哪些内容？

消费者来店面开户是水店开户最重要的途径之一，所以店面的形象非常重要，那么，店面形象包括哪些内容呢？
第十四计  店面形象内容有哪些注意点？
知道了店面形象包括哪些内容，那么，各个内容有哪些要注意的呢？
第十五计  宣传单张的形象设计
上一节说了套餐制度、套票制度的设计要点，它们都是通过宣传单张来表现，形象好、有设计特点的宣传单张能得到消费者更多的注目，那么，怎样设计宣传单张呢？

第十六计  送水工具形象包装
送水工具是指单车、摩托车、三轮车、货车，它们除了装载桶装水外还是一个流动的广告宣传工具，我们不能丢失这块宣传阵地，送水工具怎样形象包装呢？

第十七计  行为形象规范
水店人员的装卸货行为也是水店形象管理内容之一，就象消费者如果看见酒楼厨房的厨师随地吐痰、食材胡乱堆放等不良现象，酒楼装修再高档，消费者也会反胃。那么，水店装卸货要遵从哪些规范呢？

第十八计  店面卫生规范
保持店面的干净、卫生是店面形象好的前提，店面要讲究哪些地方的卫生？又怎样保
持卫生呢？
第四章节    水、桶、饮水机知识
第十九计  各种水的特性
现在市面上水种多样，对一个水店从业人员来说，了解主要几种水的特性及区别是一项基本技能。

第二十计  制水工艺
每一个来水店开户的消费者都会把水店人员当作桶装水行家，了解桶装水制水工艺可一让你成为真正的行家。

第二十一计  桶的分类及对比
桶的好坏对桶装水质量的好坏影响至关重要，也是水店挑选经销品牌的重要考虑指标。
第二十二计  饮水机常见故障原因及处理
饮水机是桶装水不可或缺的重要组成部分，懂得一些常见故障的原因及处理是水店提升服务的途径。
第二十三计  清洗饮水机规范
为客户清洗饮水机是水店增值服务的重要内容，怎样清洗饮水机才是规范呢？
第二十四计  质量事故处理规范
桶装水难免会出现质量问题，水店作为质量事故处理的第一执行者，应懂得技巧性地处理问题。怎样才是规范呢？
第五章节   人员管理
第二十五计  店长职责及主要工作
水店要想经营得好，同水店的第一负责人——店长的个人能力和职责有很大关系，店长的职责包含哪些内容呢？主要工作又是什么呢？
第二十六计  店长作业流程时段表
知道了店长的职责和工作内容，如果把这些工作内容具体化并放在一天之内，那么，店长该如何安排工作时间和工作内容呢？

第二十七计  热线员接听电话服务规范
热线员最主要的工作之一是接听客户打来的电话，讲电话的寥寥数语即可表现出水店的管理水平，什么是接听电话服务的规范呢？

第二十八计  热线员现场接待服务规范
前面说过，店面开户是水店开户的重要途径之一，消费者来到水店询问情况，我们的热线员如何接待才能成功率更高呢？

第二十九计  送水工工作内容
我们常常狭隘地理解送水工不就是把水送好就行了吗，不对！送水工还有什么别的工作内容呢？

第三十计  送水工送水服务规范
送水工最重要的送水服务怎样做才是最规范的呢？

第六章节    店面财务管理
第三十一计  店面财务管理工作内容
水店的财务（帐目）清晰有助于经营者看清业务状况、减少财务漏洞和协助制定各类促销政策等，店面财务有哪些管理内容呢？

第三十二计  财务工作标准
店面财务要达到什么样的具体工作标准呢？
第三十三计  销售日（周、月）报表
此表可协助你看清楚销售量、销售额、应收款和应付款。
第三十四计  进、销、存日（周、月）报表
此表可协助你看清楚货物、资金、水票的循环流转状况。
第三十五计  保本点测算明细表
此表可协助你看清楚水店目前的销售状况如：销售量、销售额、进销差价、客户数等与保本点的差距。
第三十六计  简易损益表

此表可协助你看清楚水店基本财务状况和盈亏状况。
五、附加推荐

1、“滴滴订水”桶装水管理软件
2、桶装水水店管理手册

                                                         深圳沃特立营销机构

                                                              邓郁

                                                           13502808648



















































































































