
《经销商公司化运营发展》
主讲：吴兴波

前    言前    言

为什么有的经销商越做越大，而有的经销商却生意萧条、频遭淘汰、关门大吉？
为什么有的经销商依然在低端市场混战，而有的经销商却在高端市场风光无限？
为什么有的经销商在价格战中苦苦挣扎，降价促销一降再降销量却没有明显增
长？
为什么经销商的心态、思路、管理跟不上市场的发展？
如何认识市场的机遇与挑战？如何做到屹立不倒，而且能够越做越好？
如何解决遇到的营销管理问题？如何跟上市场发展，及时调整营销思路和营销
策略？
如何不断创新营销，不断发展？《经销商公司化运营发展》与您一起探讨答案！

课程类别课程类别

市场运营、经营管理、市场管理、团队管理

课程对象课程对象

企业经销商、企业代理商、企业加盟商

课程形式课程形式

专题讲授/互动问答/案例分析/视频分析/现场讨论

课程时间课程时间

2天 ，每天不少于 6标准课时

课程纲要课程纲要

第一部分：环境篇—经销商市场环境变化
第一讲：行业现状及未来发展趋势
1. 行业市场现状及经销商经营现状调查
2. 当前市场环境的竞争分析与行业未来发展趋势
3. 未来市场还会不会机会主义，市场机会在竞争中失去优势后我们凭什么生存和发

展？ 
4. 经销商“坐商”到“行商”“跑商”的经营变迁，如今是否还行得通？
5. 行业在发展，厂家在进步，厂家与经销商要共同进步，经销商落后会如何？
6. 与时俱进－适合市场需要，才能快速发展
7. 经销商下一步商机＼危机何在，现状及未来发展趋势是什么？
第二讲：中国经销商的未来发展趋势

1. 发展才是硬道理，经销商的自我定位

2. 经销商全局性战略思维与大局思维



3. 中国经销商的未来发展趋势—公司化运营

4. 如何设计适合你的公司化模式

5. 经销商公司化运营发展的五个思考方向 

第二部分：经营篇—经销商区域品牌打造
第一讲：经销商市场运营发展规划
一、经销商市场的拓展规划
1、经销商市场有多大？定价定天下：薄利多销是一场骗局
探讨分析：你营销定位是什么？能否聚焦目标客户？
2、经销商市场拓展误区：“散弹打鸟”
3、经销商市场拓展误区：“捡到篮子里都是菜”
4、经销商市场拓展应该做好“一盘棋”规划
二、经销商市场的运营发展规划
1. 到哪里去（目标）？怎样去（策略）？和谁一起去（团队）？
2. 确定产品战略规划，整合现有资源做减法找准定位
3. 总体目标规划与管理
4. 经销商月度目标执行控制要点
5. 控制的目标是结果，发现题及早解决，先治标再治本
第二讲：经销商区域品牌打造
壱、经销商区域品牌的五度空间
1. 知名度   
2、满意度    
3、认可度   
4、忠诚度   
5、信赖度
弐、经销商区域品牌策划的四率
1、暴光率   
2、转化率    
3、成交率   
4、转介绍率
参、经销商区域品牌的打造策略
1. 王老吉与加多宝的市场之争，老大和老二打架老三死了
2. 格力造就美的，跟第一名发生关系，傍大款该怎么傍
3. 营销策划广告的核心：有创意+接地气
4. 找到并培育具备“植入”的土壤，植入式营销就是植入认同
5. 润物细无声的植入目标客户认同的符号
案例分析：现场讨论我们自己的广告语

第三部分：营销篇—业绩倍增营销经营管理
第一讲：区域市场的运营管理
1. 横向扩张，建立营销根据地市场
2. 打好目标客户市场攻尖战的五大原则
3. 纵向挖掘老客户再消费的三大方法
4. 优化 KPI重点客户的两项策略



5. 如何让淡季不淡，如何同竞争对手竞争
第二讲：门店销售业绩倍增经营管理
一、经销商门店经营管理
1. 位置
2. 经销商形象
3. 营销与宣传（终端）
二、门店销售业绩倍增运营管理
1. “有没有人”——人在哪里出现？
2. 如何做好终端销售？
3. 外部吸引客流量的方法
4. 如何快速提高进店率
5. 店门口如何做品牌宣传广告
6. 内部创造氛围留住目标客户的分析
7. 销售团队成交的状态分析

第四部分：管理篇—经销商公司化运营管理
第一讲：精兵强将式团队打造
1. 你的团队是“1+1＞2”还是“1+1＜0”？
2. 关于蚂蚁军团的思考，团队的力量启示
3. 大雁（视频短片）的团队管理启示
4. 团队的特征、概念、意义
5. 团队的五要素（5P）
6. 团队的核心是什么？
7. 团队建设的四个层面
探讨：你要“特种兵”还是“特种将”？
第二讲：经销商团队运营管理
壱、建立团队管理机制
1. 六只猴子的团队案例
2. 透视执行的现象和本质
3. 能否扳道岔的执行分析
二、选择你的管理风格
2. 管理的真谛是什么
3. 认知“管理就是通过别人完成工作”的意义
4. 管理与领导的区别
5. 什么是领导力？领导力就是影响力，就是不动用权力让人追随你的能力
6. 团队管理的领导艺术

第五部分：共赢篇—厂商携手共赢天下
一、发展才是硬道理
1. 大市场下的经销商发展要有方向感
2. 共同成长才能共同发展
3. 借势发展，厂商共赢才能更好发展
二、增进厂商关系的八大方法
方法 1、把厂家的产品当成自己的产品培养
方法 2、绝对支持厂家新品推广
……



方法 6、邀请厂家高层到经销商市场考察；；
方法 7、处理好与基层销售人员的关系；
方法 8、特殊情况下帮助销售人员冲业绩
探讨：厂家配合经销商还是经销商配合厂家
三、经销商获得厂家支持的十大理由
理由 1、靠销量说话
……
理由 9、应对区域竞争对手
理由 10、做好市场优化
四、厂商共赢关系图的启示
1. 忠诚的重要性，一荣俱荣一损俱损
2. 厂商联合共赢发展，求大同存小异，和谐才能发展
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