
课程大纲

培训理念：4S理论——

实战、实效、实用、实操

渠道培育——经销商日常维护与管理

课程背景
 营销政策难以执行，，每月销量上不去，经销商信心起不来，叫我如何是好？

 大多渠道销售人员无法与经销商平等沟通，用笨拙方法压销售任务，经销商怨声四起怎么办？

 如何让各区域经销商紧跟品牌的发展，转变观念，听话合作，快速反应与有效执行？ 

 经销商没有忠诚度，朝秦暮楚，怎么办？

 经销商的热情不高，没有销售激情，怎么办？

课程目标
 明确渠道销售人员日常维护与管理工作的内容

 强化日常经销商维护的的意识

 培养经销商的忠诚度，实现对客户的引导管理

 协作经销商做好提升业绩的工作，让经销商做大做强

课程对象
渠道销售人员、渠道销售管理人员等

课程时间
1-2 天

课程方式
授课 40%（互动引导）+小组练习 20%+现场模拟演练 40%

第一部分   渠道的概述

第二部分   渠道销售人员的角色定位

• 企业的员工

• 企业政策的传播者

• 市场信息的反馈者

• 客情关系的维护者

思考：如何建立良好的客情关系？

• 市场管理者与服务者

  

第三部分   经销商日常维护的重要性

 经销商日常维护的定义及重要性

• 经销商忠诚度的概念

 经销商日常维护的原则
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培训理念：4S理论——

实战、实效、实用、实操

 增加经销商忠诚度的具体方法

第四部分   经销商日常拜访前的准备工作

• 经销商档案建立

思考：经销商档案包含哪些内容？

• 经销商分级

思考：经销商数量多，时间精力应该如何分配？

经销商分级方法

单一指标分级

多指标分级

• 拜访前信息的收集及整理

思考：我们拜访经销商前应该收集哪些信息？（行业、竞争对手、公司、经销商等）

思考：拜访前销售人员应该收集哪些销售数据？

• 拜访目标的准备

结果目标

过程目标

• 规划拜访对象和拜访路线

• 预约经销商关键人

• 销售工具的准备

• 专业商务形象的准备

第五部分   经销商日常拜访的八大主要工作及技巧

• 激励士气

思考：经销商的销售热情不高，没有销售本公司激情，怎么办？

思考：日常拜访中我们有哪些可以激励经销商（销售团队）合作士气的方法？

练习：如何激励经销商主推我们产品？

练习：如何激励经销商配合市场投入工作？

• 业务指导

业务能力

管理能力

思考：经销商企业发展不同阶段业务指导的重点？

思考：如何做好经销商销售团队的产品培训？

思考：产品培训的课件应该包含哪些内容？

思考：如何检验培训的效果？（公司和培训对象）

思考：经销商公司管理能力低，没有渐进提升机制，怎么办？

• 市场维护

思考：如何缩小经销区域？

思考：如何中止与经销商合作？
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思考：经销商在申请价格优惠（特价）时要注意什么？

• 技术服务

• 信息收集
市场信息

经销商信息

思考：经销商需要回顾的销售目标？

思考：经销商销售目标没有达成，如何帮助经销商分析与解决？

• 客情维护

思考：日常拜访中有哪些客情维护的手段？

思考：你觉得客户投诉对企业有什么意义？ 

思考：经销商投诉的原因？

正确处理客户投诉的原则

有效处理投诉的步骤和方法

思考：如果经销商提出的要求无法解决,怎么办

客户投诉处理的实战练习（设计相关案例安排学员现场演练）

预防系统，主动收集客户声音，加强客户对话

加强事后改善跟进，推动问题得到最终解决

• 协同拜访

思考：协同经销商销售人员去拜访意向用户，需要注意什么？

思考：如何做好成交用户的售后回访？

• 订单获取——拜访的终极目标

思考：渠道业务人员为什么要向经销商压货?

压货的三种手段

压货的注意事项

（全文完）
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