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	为什么有的经销商越做越大，而有的经销商越做越小？
	为什么有的经销商几十年只经销一个品牌？而有的经销商不断选择新品牌？
	为什么有的经销商不愿意与厂家共进退？不断抱怨厂家的销售政策？
	为什么有的经销商生意越做越大，而有的经销商却在降价促销的泥潭中苦苦挣扎？
	为什么经销商的心态、思路、管理跟不上市场的发展？
	本课程根据以上问题，从厂商合作共赢的基础，通过有效沟通，市场运营发展规划，业绩倍增的运营管理，到经销商市场区域品牌打造，全面解读经销商市场化发展中与厂家合作共赢的重要性，配合并理解厂家，携手共赢发展。

