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新世纪新机遇下的厂商共赢

内容简介：

许多经销商都有这样的感觉：生意越做越大，也越做越难。未

来渠道压缩必然导致经销商快速分化：大经销商呈现结构型增长，

中小经销商聚焦专业渠道，服务型经销商加速优化，网络和资源薄

弱的经销商将被洗牌出局。经销商是厂家生意的合作伙伴，他们的

能力和水平是企业渠道升级的关键。激进的企业自建渠道，代替经

销商；消极的企业频繁换将，淘汰经销商；卓越的企业尊重盟友，

提升经销商。本书可以帮助经销商实现管理升级，使其增加利润并

超越企业预期，是双方共赢的指导手册，这套书介绍了多种创新经

营模式，既是新一代经销商经营管理的指引，也是在红海激战后画

出一条蓝海航线，揭示了新一代经销商的出路，为经销商在不断洗

牌的形势下指出一条可行之道，建立区域强势品牌之路，回归理性

发展。
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李俊：曾就职于多家上市公司，在战略规划、人力资源管理、企业

文化建设、营销管理等方面有丰富的实践经验。曾深入快消品、工

业品、建材等多个行业进行调研，帮助上百家经销商企业提升管理
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序　经销商：企业的战略伙伴

第一章　你想成为什么样的经销商

借势打造好品牌

•为什么实力不如自己的小公司最终会在招商中胜出？

•为什么终端客户只认产品，不认经销商？

•如何打造让厂家希望合作的金字招牌？

第二章  区域强势品牌的打造

一、终端门店销售氛围营造

1、店铺招牌 

2、橱窗设计 

3、宣传物料 

4、证书使用 

5、堆头整理 

6、产品展示 

7、灯光照明

8、阶段音乐 

9、气味选择 

10、环境卫生

二、人力资源有竞争力

1、挑选最优秀的士兵

高薪请来的 “空降兵”为什么都 “水土不服”？



　自己求贤若渴，但外面的人才在哪里？

　怎样让经销商企业内部高潜质的人才脱颖而出？

优秀士兵的标准是什么

　优秀士兵进入经销商团队的渠道有哪些

　选拔优秀士兵的方法有哪些

2、优秀员工的阳光心态

忠诚

敬业

责任

团队

3、岗位职责及工作流程是否明确 

1）何谓作战有序

2） 专业的人干专业的事：组织设计

3） 萝 卜和坑：定岗定编

4）让听得见炮声的人指挥战斗：汇报层级和管理跨度

5）程序正确保证结果正确：用流程屏蔽风险

6） 用军规解决一类问题

2、培养制度是否完善

1）　员工培养≠员工培训

2）新员工特训营：加入公司的　第一堂课

3）导师辅导：教练传帮带

4）项目练人：给员工一个独立展示的舞台



5）轮岗培养：让未来领导者经历不同岗位的历练

3、激励机制是否合理

1）绩效考核

业务团队的绩效考核

　找到考核的关键指标

　让关键指标落地的考核方法 

后台员工的绩效考核

管理者的绩效考核

　2）激励体系设计

　多样化的需求

　薪酬很重要，但不是唯一的需求

　吸引与保留优秀士兵的 “全面报酬”

　给薪水多少合适

　如何调薪

　奖金如何发放

　如何用企业文化经营人心、凝聚团队？

　怎样提升士气，让员工感觉有奔头？

　如何加强情感联系，让离职员工 “好马也吃回头草”？

　三、渠道开发完善

1. 隐形渠道的显性化管理

1）调研摸底 

2）业务拓展 



3）业务维护 

2. 工程渠道的拓展

1）工程项目前期准备 

2）工程项目执行阶段 

3）工程项目后期运作阶段

3. 网络分销渠道开发

区域保护

区域营销政策的制订

1、价格政策 

2、返利政策 

3、订货、付款政策 

4、发货、运费政策 

5、业务人员差旅、通讯、业务费用标准 

6、薪酬及考评政策 

7、售后服务政策

资源互补 

考虑发展 （连锁加盟）

创新模式建渠道

向“两栖”进化：试水网络渠道 

电商开始向传统经销商示好

试水电商的切入口 

四、产品管理到位



1. 产品选择 

2. 品类划分 

3. 库存管理 

4. 滞销品管理

五、推广方式多样

方法一：促销

第一节  促销目的

1、拓大品牌影响力

2、提升销量

3、抗击竞争对手

4、推广新品

5、消化库存

第二节　完成厂家促销的关键点 / 81

一、促销费用对接

二、促销对象对接 

三、促销配额的分配

四、促销分工对接

五、促销流程对接

第三节　自行促销的门道 

一、针对消费者的常规方法 

二、针对渠道的常规方法 

三、经销商经典促销



四、自行促销的注意事项

方法二：市场拦截

1）地点 

2）工具选择 

3）人员要求 

方法三：小区推广 

方法四：不同产品间的联合推广 

方法五：广告推广投放

                                                                

                                                            

　

　

 


