聚焦创新，共谋发展 | 公司第三季度销售市场技术会议圆满举行
10月10日，公司第三季度销售市场技术会议在上海维也纳酒店隆重召开。本次会议汇聚了销售、市场与技术精英，旨在通过前沿技术分享、深入的市场复盘与战略规划，共同驱动业务新一轮的增长引擎。现在，就让我们一起回顾会议的精彩瞬间！
上午会议聚焦于公司核心产品的深度培训，由各位技术经理担任主讲，系统梳理产品优势与应用方案，为市场一线人员提供了坚实的技术支持与营销工具。
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胰酶在肉鸡/蛋鸡上的应用
技术总监赵一诺博士详细介绍了胰酶在肉/蛋鸡养殖中的重要作用，通过实验数据和案例展示了胰酶在促进动物生长性能和降低料肉比方面的显著效果，特别强调了在不同养殖阶段（蛋鸡产蛋期、肉鸡中后期等）的应用方案，为客户提供了科学的饲料配方建议。
小麦水解蛋白在畜禽上的应用
市场总监程述林系统性地介绍了小麦水解蛋白这一优质功能性蛋白源的营养特性。相较于传统蛋白原料，小麦水解蛋白具有富含谷氨酰胺肽、氨基酸平衡、易消化吸收、高蛋白无抗原等特点，并分享了其在蛋鸡饲料中添加对其生长性能提升和肠道健康改善的作用。
鸡肝粉在饲料端的应用
杨运南经理从鸡肝粉的营养成分和生物安全方面入手，深入分析了其在饲料中应用的优势，强调了鸡肝粉在提高饲料诱食性、改善适口性方面的应用价值以及降低非瘟传播的风险。
鱿鱼副产品在饲料端的应用
王涛经理分享了酶解鱿鱼膏和鱿鱼内脏粉在水产饲料端的创新应用，不仅从诱食性、营养性、安全性和使用便捷性四个方面和传统竞品做了对比，还通过澳华、粤海等实际案例展示了其在提升幼虾生长性能和降低料肉比的潜力，为饲料配方优化提供了新思路。
下午的议程转向市场复盘与未来规划，气氛务实而热烈。
销售经理2025年第三季度工作汇报及2026年销售计划
各区域销售经理依次上台，对刚刚过去的第三季度工作进行了全面、深刻的总结。大家不仅用数据说话，分析了目标达成情况与市场动态，更坦诚地分享了成功经验与面临的挑战。基于对当前市场的精准判断，各位经理随后阐述了2026年的销售工作计划，新一年的规划目标明确、策略清晰、措施具体，展现了销售团队使命必达的决心与信心，为明年业绩的腾飞绘就了清晰的路线图。
销售成功案例分享
销冠余玺经理对市场的成功案例分享，将会议推向了一个小高潮。她深入剖析了如何将上午技术会议中提到的“鸡肝粉”“鱿鱼内脏粉”“酶解全鱼浆”等产品优势作为突破口，精准切入湖北、福建市场核心客户的需求痛点，并分享了从客情建立、技术营销到持续服务的完整“打单”流程。她的实战经验为其他区域市场的开拓提供了极具价值的参考。
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大客户开发
销售副总王洁围绕“大客户开发”，从客户需求深度挖掘、决策链分析、客情关系维护到合作模式创新，层层递进，系统讲解。副总经理结合自身多年的实战经验，分享了众多鲜活的大客户攻坚案例。这场培训极大地提升了销售团队开发和服务核心客户的能力，为冲击更高业绩目标奠定了坚实的基础。
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销售经验培训及销售会议总结
会议最后，公司总经理蔡青和博士压轴出场，借鉴高建华老师的营销模式—销售漏斗模型，以视频观看的方式，为全体同仁带来了精彩的销售经验分享，并为本次大会作总结陈词。
蔡博首先结合自身早年的一线销售经历，再引入高建华老师的销售漏斗模型，深入浅出地阐释了“以客户为中心”的销售哲学与坚韧不拔的职业精神。
随后，蔡博士对全天会议进行了高屋建瓴的总结。他充分肯定了技术团队带来的专业产品培训和销售团队展现出的拼搏精神，并强调：技术与市场的融合是核心竞争力，要求全体销售人员必须深刻理解产品，成为技术型销售专家；成功的经验需要被快速复制，鼓励各区域积极学习标杆市场的打法，实现全域共同增长；面对未来的挑战与机遇，公司上下必须保持战略定力，聚焦目标，协同共进，要求全体销售人员要好好利用公司资源，公司是所有业务人员的坚强后盾。
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本次会议成功实现了技术与市场的深度对接，既强化了前端的产品技术，也明确了后端的市场作战路径。相信在公司全体同仁的共同努力下，我们定能携手共创下一季度的辉煌业绩！
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