
《突破局限-经销商快速增长运作培训》

【课程背景】

经销商在历史的长河中,跟随企业发展到今天,取得了很大的成绩,在如此竞争激烈的市场经济时代,

作为厂家不能因循守旧,不断去开辟一个新的台阶,在这种情况下经销商面对厂家的高速增长和发展
要求,能否快速升级,符合厂家的要求,就迫在眉睫.

所以本次培训针对经销商如何转变思路, 经销商如何提升自身管理能力的同时, 提升自己的公司化
运作能力,以及营销方面的提升.

【课程对象】

各级经销商和区域经理

【课程大纲】

第一部分：转型时期经销商的成功观念:

1、过去不等于现在(过去的辉煌不代表现在的成功)

2、努力不等于成功(要找到方向和方法：要跟对公司和品牌)

3、知识不等于智慧(运用和执行，执行决定成败)

4、从柯达胶卷破产(分析经销商 三轮到汽车的升级是竞争的必然)

第二部分：经销商升级过程中可能遇到的问题与挑战

1、经销商发展可能面临的内部问题

管理不规范(制度：人：财：物：库存等)

员工整体素质低

员工的执行力差

运营及隐性成本大

市场及新产品信息渠道不畅

2、经销商可能面临的外部问题:



缺少改变，市场经营思路跟不上外面的变化;

面对顾客对产品消费需求变化把握不准;

面对竞争对手有时手忙脚乱;

对客户升级和销售不能有效的指导和引导;

不知道如何细分市场和培育市场;

缺乏对市场的了解和敏锐度;

3、经销商迫切需要升级的两个方向

管理升级:向管理要效益,让管理有效运行;

营销升级:走出去,做客情;

第三部分：店面销售实战技能

为什么有些经销商去年做八百万，今年还做八百万?

为什么有些经销商去年做八百万，今年做的更少?

为什么有些经销商越做越少，甚至消失?

为什么有些经销商越做越大，最后成为企业家?

经销商如何突破瓶颈，找到增量赚钱的方法?

为什么经销商没有帮手的时候很累，有了很多帮手以后更累?

1、经销商必备素质

成功的愿望

积极向上的价值观

对品牌的中层

充满热情

坚定信心



树立信誉

2、销售技巧

抓住顾客买东西的三个过程

FABE 成交术应用

销售情景模拟修炼

场景一：客户进场时初步接触

场景二：顾客在场内

场景三：你笑颜以对，顾客却毫无反应

场景四：顾客其实很喜欢，但与顾客同行的人却不买账

场景五：顾客虽接受了我们的建议，但最终没作出决定而找了个借口离开。

场景六：听完介绍后，顾客什么都不说转身就走

场景七：顾客是位准专业人员，就产品向我们有针对性的发问

场景八：哪个店里是一口价啊，你们一点优惠都没有吗?

场景九：想搜集客户的档案资料，可是客户一点都不配合。

3、把握客户心理必备技术


