
家居建材行业经销商赢利模式创新

[主讲老师]

李治江老师

美国格理集团资深顾问，门店零售推广高级策划师、市场营销与销售管理讲师

[课程目标]

创新经销商的经营观念与思路
提升经销商市场开发和管理能力
提升经销商营销渠道创新的能力
全面提升企业与经销商关系和渠道竞争力
[课程特色]

有深度、有广度、有高度

深度剖析,创新思维，实效策略

案例丰富,有思路更有操作工具

[课程大纲]

第一章 当前营销环境现状与经销商的生存状态
1、建材行业当前营销环境现状分析
2、当前建材市场营销存在的问题
   -竞争手段的同质化
   -营销模式的同质化
案例分享：中小经销商的四种死法

第二章 建材行业经销商五种创新赢利模式
创新赢利模式1：重新定义目标客户
1、细分目标客户
最终消费者：B2C 模式下的渠道末端
中间客户：B2C 模式下的产品供应商
最终客户：B2B 模式下的渠道末端
2、客户价值管理
STP 市场研究、定位与目标
基于客户需求的经销商角色定位
客户终生价值管理
案例分享：潘老板发现了市场商机，新客户生意占比高达 60%

创新赢利模式2：产品组合管理
-产品组合策略设计
-产品生命周期管理
-产品货架管理
-新、老产品管理
-产品买断（定制）
案例分析：运动服装品牌的折扣店生存之路
创新赢利模式3：培育差异化销售方式
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1、创造客户体验：零售生意管理
① 店外小区推广：
-植入式广告：利用小区内的公共宣传平台进行品牌宣传

-手机短信的内容：免费信息、数字信息、负面信息

小区服务站：小区建站的四种形式，服务站的核心作用

小区样板房：联合其他建材品类厂家共同推广

小区扫楼：学会与五种人打交道；

          创新性推广：免费赠品、调查问卷

案例分享：马鞍山服务站靠什么卖了 60万？

执行工具：《小区推广的三张表格》

② 团购活动组织：

-团购活动的定义和三种主要形式

-门店如何组织、策划一场成功的团购活动

-如何与团购公司合作组织团购活动

-团购现场怎样才能拿到更多订单

案例分享：国美电器如何组织空调团购，一天卖出 200万？

③ 店内绝对成交：
-复制销售尖兵：四种方法建立培训系统
-优化销售流程：八步分解门店销售动作
-激励销售团队：十种不花钱激励人的方法
-门店氛围营造：五种感官刺激把顾客留下
-促销活动创新：建材业五种实用促销技巧
案例分享：某品牌的人性化促销策略分析
执行工具：《门店产品销售预算表》
2、品牌价值传播：工程客户开发
-中小工程的分类与操作意义

-中小工程开发的基本步骤

-中小工程开发的七条真经

案例分享：高端床垫如何做酒店工程

3、完善市场布局：分销网络管理
-加强下游分销商管理
-为分销商提供周到的营销服务
-加强渠道关系管理
案例分析：某电工公司客户关系管理策略
4、整合行业资源，隐性渠道拓展
-家装公司的定义

-家装公司渠道的推广策略与操作要点

-针对设计师的两种推广形式

案例分享：与家装公司合作，宣老板两年销售增长 200%
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创新赢利模式4：提供增值服务
售前服务：顾客知识教育、免费家装设计、设计师沙龙、网络推广
售中服务：一站式购物、行业联盟、上门拜访、产品试用
售后服务：精准的配送安装服务、电话回访、会员奖励计划、延长保修
案例分享：家电卖场的延保服务是怎么赚钱的？
创新赢利模式5：精细化管理
财务指标：从关注利润率到关注投资回报率ROI

库存管理：从关注库存数量到关注库存效益指标
人员管理：激发潜能，发挥他的大脑而不是双手
日常管理：强化公司化运营管理，降低运营成本
信息技术：使用先进的终端销售管理系统
案例分享：经销商如何打造自己的区域品牌影响力

第三章 建材行业经销商内部管理提升
1、什么样的经销商才是优秀的经销商
2、建材行业经销商要实现八大转变

3、经销商观念与思路十大创新

4、优秀经销商应具备的八种能力
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