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 厂家需要的是狼性的经销商团队

 经销商只有在本地区做大品牌，做大渠道，才能做大销量

 经销商只有成为狼，才能从多如牛毛的品牌丛林中杀出来，独树一帜

何谓狼性经销商？是指那种具有坚定不移的成功信念，“只要思想不滑坡，办法总比困难多”的经销商

团队，他们不甘平庸，不向困难妥协，励志奋发，为完成厂家下达的销售任务绝对奋斗而又不断树立品

牌形象。

★ 是什么限制了经销商业绩的迅速增长？ 
★ 为什么有的经销商发展缓慢，甚至原地兜圈？

★ 为什么我们努力经营的店铺业绩平平？
★ 如何超越我们的对手，如何在市场竞争中立于不败之地？

【课程宗旨】

 实现厂商共同发展，把品牌做强做大

 实现经销商快速成长与发展

【课程收获】

 帮助经销商建立突破业绩瓶颈的思路与信心

 增强产品品牌在本地区的竞争力

 指导如何通过专卖店把业绩做大

 如何主动出击拿大单

【课程参加人员】

厂家组织的经销商、加盟商、销售总监、渠道专员、店长等

【课时与课程形式】两天（12个小时）， 70%面授+30%互动讨论

【课程特色】

 幻灯授课、影片激发、激情演讲，强大的冲击力震撼学员的心灵，帮助他们进行自我提升。

 立足结果，强势改变，从分析现实、思路改变、行为改变到业绩改变。

 金戈答问，出口成章。鼓励学员提出思想的困惑和营销中遇到的难题，有效的双向互动解决学

员更实际的问题。

【课程核心内容】

 是什么制约了经销商的发展

1、 自己不优秀不要紧，却不能任用优秀的人

2、 自己优秀，却不能让下属优秀，下属是生意的直接操作者

3、光盼着厂家做广告，而不考虑自己做好区域品牌

4、忙着做销售，而没有忙着做市场、做渠道、做品牌



5、事必躬亲，琐事缠身，自己在为下属挣饭吃——下属好像只是出工不出力，更谈不上出智慧

6、 对厂家不忠诚，对品牌不热心，获得不了厂家的支持

7、 一贯使用“守株待兔”的销售模式，而没有想到要主动出击

第一部分：经销商狼性修炼与狼性思维

狼性修炼：

1. 进攻性修炼：向品牌含金量、市场占有率、收益率进攻

2. 进取心修炼：自我成长、团队成长、效益成长

3. 逆流而上修炼：狼寒天出猎，无所畏惧

4. 团队精神修炼：狼成群结队，共同捕猎

狼性思维：

1、 品牌思维：“世界上最贵的石头”

2、 渠道思维：让顾客想买就能买到

3、 狼吃牛思维：主动出击大客户

4、 店铺思维：诛顾客之心，赢顾客之心

5、唐僧西游思维：坚定的方向与用好适合的人

第二部分：打造厂商战略联盟 实现经销商快速发展

1、 让厂商感觉到你的实力（资金、渠道、客户群）

2、 让厂商感觉到你的潜力（忠诚、上进心、有效的行动）

3、 配合厂家做厂家的忠实支持者、执行者

4、 积极获得厂家的支持

5、 与厂家进行感情与信息沟通

6、 用你的业绩来证明你对厂家的贡献

7、 积极与厂家文化相溶

8、 维护品牌形象

9、 借力使力：背靠大树好乘凉

第三部分：区域品牌，让你的品牌闪闪发光

 经销商的品牌运作能力凸显经销商的实力

赢在细节：如何在细节上凸显品牌的含金量

传播：经销商如何小投入，大传播

服务：如何用服务增强消费者体验

品牌价值：必须坚守价格底线

导购员的水平：杰出导购员是“披着羊皮的狼”

终端形象：让统一、卓越的终端形象提升你的品牌

第四部分；拓展渠道：如何开发与管理下级分销商



 渠道思维：不是找到一个大买主，而是塑造一条好渠道，这个好渠道能运走货，换回钱

 自我调研：下级分销商如何才能接受你并成为你的分销商

重点：如何快速招商？

找准人：一种是强者，一种是未来的强者

 强势出击：让下级分销商感觉到为什么能赚钱，如何才能赚大钱

 帮助分销商做强做大：如何辅导和管理下级分销商

 与下级分销商组成战略联盟

第五部分：经销商如何管理终端店铺

 专卖店要赢得顾客心：顾客的信心是店铺的真正财富。信心产生忠诚，信心产生购买。

 用卓越服务赢得顾客、赢得购买。卓越服务的 4+1 要求：

 实战讨论：

1、 如何提高顾客进店率

2、 如何提高顾客成交率

3、 如何延长顾客待店的时间

4、 如何有效提高每笔成交额

5、 如何让未购买的顾客回头再来

6、 如何做好连带销售，深挖利润

7、 如何制造店铺热销的气氛

第六部分：如何建立良好的顾客关系

 让今天的顾客变成你明天的“摇钱树”

1、重复购买

2、 口碑传播

3、带来新顾客

4、 收获好建议

5、 他们带来的利润增强我们的信心

 如何让顾客成为我们的摇钱树：

1. 超越顾客期望，让顾客由忠诚到疯狂

2. 重点：让顾客回头再来

3. 如何才能感动顾客

4. 引导顾客为我们转介绍

5. 顾客联谊会

6. 顾客档案管理

7. 如何运用重点大客户扩大销售战果



第七部分；利润增长点：建立大客户狼性直销团队

 店铺+主动出击：这是一个供过于求的时代，你不进攻，你的对手就会抢走你的生意

 狼性行销的四大特征

进攻式：主动出击而不守株待兔（进攻是做好的防御）；向大客户进攻；无休止地进攻 

狼性进攻的“准”、“勇”、“猛”、“狠” 

在销售中掌握主动

自强式：时刻练兵；不打无把握之仗

 用什么样的业务代表：重视机会、百折不挠、勤奋、善于总结与思考

 如何打造业务代表的狼性

 如何管理业务代表

第八部分：如何打造狼性导购

1. 理念洗脑：“披着羊皮的狼”

2. 让导购员为你的品牌闪光

3. 气质的重要性：导购员气质如何锤炼

4. 导购员话术训练要点

5. 如何激发导购员的信心

6. 如何让导购员进入顾客朋友兼顾问的角色

7. 如何让导购员成为顾客悦纳的导购员

8. 训练导购员的赞美能力与异议处理能力

9. 如何让导购员 “有效出击”而不是被动应付，更不是盲目出击
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