
新零售+经销商经营突破与升级发展

主讲：高定基|资深经销商培训导师

【课程背景】

为什么有的经销商越做越大，有的停滞不前？为什么有的经销商

越做越强，有的却实力远去？为什么有的经销商越做越大，有的步履

艰难？也许你做了很多很多，但你的思路是否与时俱进？

如今，经销商不仅仅是开个门店，然后等顾客上门那么容易。坐

商时代已经结束，行商时代已经来临。经销商必须主动出击，通过各

种渠道和策略提升品牌在当地的影响力和市场份额。 

如果有很多钱，可以投入很多的广告，这个谁都会做，可更多的

时候，经销商的推广费用是非常有限的。如何用最少的投入甚至零投

入来获得较好的营销效果，是我们要解决的问题。

靠什么影响客户？靠什么决胜终端？靠什么业绩倍增？经销商应

该遵循科学的销售方法，理解消费者的心里特点，在终端的一切行为

要让客户容易理解、接受、记住，形成强有力的影响力。

中国手机网民接近 7 亿，三成网民上网只用手机，如此规模，全

球仅此一家，别无分店。传统互联网，经销商来不及参与，移动互联

网时代，经销商务必跟上节奏，否则，死了连凶手都找不到。

马云提出的新零售跟经销商的命运息息相关，甚至决定经销商的

未来。马云说，每当新事物出现，如果“看不到、看不上、看不懂、跟

不上”，那等待你的只有消失和出局。千千万万经销商，面对新趋势、

新技术、新未来，必须提前准备，紧跟时代脉搏，在新一轮的财富盛



宴中，找到自己的位置。

因此，鉴于现状与未来，销客荣耀创始人、资深经销商培训导师

高定基老师推出重磅课程——《新零售驱动下经销商的经营突破与升

级发展》，以帮助更多的经销商突破自我，不断超越。

【课程时长】 2~3天（12~18小时）。

【课程对象】 经销商、店长、导购、渠道经理、渠道管理者

【课程收益】

1.理解新零售的内涵和对实体门店的影响

2.掌握经销商加强终端影响力途径与步骤

3.掌握经销商建立区域品牌的思路与策略

4.掌握经销商升级发展的经营路线与途径

5.掌握经销商团队建设和管理的措施

6.掌握经销商+互联网落地方法

【培训方式】

课堂讲授、案例分析、互动训练、现场答疑、视频赏析、小组讨论、

学员分享、团队竞赛。

【课程大纲】

第一单元  经销商面临的困境

一、成本上涨：人力、租金等上涨，利润下降

二、竞争加剧：越来越多的8090加入经销商队伍

三、高频促销：促销大战此起彼伏，被迫迎战

四、电商紧逼：实体店份额被电商强势掠走

五、团队迷惑：人才难招，招来难管，管了难留



六、客流勇退：卖场人烟稀少，来了不是看看，就是比价

第二单元  新零售的内涵与特征

一、新零售的案例：无人值守超市

二、新零售的主线：线下、线上、物流

三、新零售的内容：高性价比、快速迭代、个性定制、方便快捷

四、新零售的推动力量：移动互联网、物联网、人工智能、大数据

五、经销商融入新零售必然方向：强体验、重场景、全渠道、轻库存

第三单元  实现突破的六大经营思维

一、诚信思维：以前可以忽视诚信，但未来最大的资产是信用

二、品牌思路：不仅要经营好产品品牌，更要经营好个人品牌

三、行商思维：坐在那里等生意，等到的唯有入不敷出和出局

四、进取思维：小富即安已经不可能再让你安，不进就灭亡

五、投资思维：投入未必有预想的收益，不投入注定更艰难

六、合伙思维：单打独斗已成为历史，没有合伙人就没有未来

七、互联网思维：运用互联网资源、技术和方法，与时代同步

第四单元  经销商区域品牌运作方法

一、广告宣传：不投一分钱广告做品牌是自欺欺人

二、促销不断：保持促销频率，酬宾而不愁宾

三、传播故事：以客户价值为主线，积累口碑

四、自组织圈：坚持异业联盟，不是一夜联盟

五、公益慈善：坚持做一件公益，善小也为之

第五单元  互联网+终端门店五大策略

一、新技术引进：移动支付、管理软件、微推广



二、线上店铺：选择靠谱平台，精装网上门店

三、精准推广：锁定目标群体，落实精准推送

四、在线资产：积累网络数据资产，优化搜索营销

五、门店网红：运用新媒体、直播平台，打造门店品牌

第六单元  经销商掌控终端六大秘诀

一、品牌定位：提炼诉求

二、产品体验：道具与场景

三、服务升级：超越客户期望

四、促销引流：吃透价格密码

五、情绪共鸣：引发客户的购买情绪

六、客户见证：经典案例和特殊客户

第七单元  终端体验营销与场景营销

一、体验营销类型：六大体验类型

二、体验营销的必然性：从产品时代到体验时代

三、体验营销是客户价值：满足客户，还要取悦客户

四、体验营销实施方向：创造业务价值与非业务价值

五、互联网+体验营销：参与感与互动性是体验营销的常态

六、VR与体验营销：VR（虚拟现实）的历史、现状与未来

七、开展体验营销的原则：健康、快乐、安全、尊重

八、体验营销的发展与升级：场景营销

第八单元  经销商升级发展八大思路

一、从实体店向新零售升级：跟不上趋势就是灭亡

二、从销售商向服务商升级：未来是服务型社会关系



三、从夫妻店向公司化经营升级：游击队变成正规军

四、从雇佣模式向合伙模式升级：单纯的雇佣越来越少

五、从传统营销向场景营销升级：消费升级产生新要求

六、从单一店铺向连锁店铺升级：扩大影响力和服务商圈

七、从单品类向多品类和一体化升级：降低风险，确保核心业务

八、从低频产品到高频低频组合升级：拉低低频产品的获客成本


