
《赋能 蜕变——厂商共赢下的经销商进阶培训课程大纲》▪

                     讲师：崔自三
经济下行及后疫情时代，业绩压力与市场机会并存，如何认清形势，突破思维，坚持

创新经营，厂商协同，不离不弃，将是顺利发展、谋取共赢的有力保障。为配合企业经销
商会议及进阶培训需求，特设置以下培训内容。旨在通过培训，开阔经销商视野，秉持共
赢思维及成长理念，赋能经销商，洞察和引领经销商经营发展趋势，提升创新经营效能，
尤其是规范化、公司化水平，厂商携手，更好地提升市场份额，增强核心竞争力，从而立
于不败之地，实现逆势飞扬之目标。
【培训目的】

1、树立共赢思维意识，厂商抱团，信心胜过黄金
2、赋能经销商，提升经销商经营效能与管理水平
3、改变经销商的经营理念，从被动销售到主动经营
4、树立良好心态，积极应对市场竞争
5、看清经销商经营未来发展趋势及洞察市场先机
6、拆墙、跨界、整合，多渠道寻找业绩提升路径
7、学会多维度、全方位思考，谋局市场，决胜市场
8、让经销商认识到，只有厂商一心，才能做强做大市场

【课程特色】
1、该课程通过活泼、生动的讲解，结合崔自三老师在经销商经营战略发展与管理方

面丰富的实战经验和理论水平，让学员在轻松愉快的气氛中学习和受益；
2、课程内容具有较强的前瞻性，学员可了解到经销商未来发展趋势，从而确定自己

的经营方向与对策，以达到提升创新经营效能，扩大销售量，完成企业下达的销售目标的
目的；

3、帮助经销商进行精确定位，以便于与企业形成长期的共赢关系。
【授课对象】
代理商、经销商及相关人员

【授课时间】
根据企业培训目标及需求确定，每次 1—2 天，每天 6.5标准课时

【课程内容】

引子：

1、从一组数据看经销商经营发展进程及其借鉴意义
2、赢商之道在哪里？

课程一：《厂商携手，打造共赢新概念》

第一讲：疫情及现行经济形势下经销商面临的挑战及其突围

一、疫情及现行经济形势下经销商面临哪些挑战？



   1、新形势对于经销商的影响
√销量减少
√成本增加
√管理难度大
√市场竞争加剧
√洗牌加速

2、经销商自身面临的经营困扰
  √市场手段同质化
  √夫妻档式管理做法
  √经营模式无创新
    案例：一个经销商的三叹：难挣钱、挣钱难、钱难挣

二、新形势下，经销商如何认清形势，奋力突围？
1、信心构建

√信心贵过黄金
√我们信心来自哪？

2、行动突围
√顺势而为——适应并蜕变突破
√主动出击——于无声处听惊雷

       案例：一个食品经销商逆境崛起之路
   3、技能突破
      √经营管理提升
      √团队强力锻造
        案例：某经销商是如何在不利的环境下实现业绩增长的？
三、共赢思维与意识构建——经销商成功突围与业绩提升的基石
   1、经销商为什么要树立共赢思维？
      √市场竞争，是供应链或价值链的竞争
      √共赢意识，做强做大的内在基因
      √共赢思维，是可持续发展的有力保障
        案例：某经销商一年销售近 2 亿的成长法则

2、新的形势下，厂商、商商要战略结盟
   √厂商、商商为什么要结盟？
   √厂商、商商结盟的三大核心及利器
     案例解析：某著名企业的市场联销体让产品货满天下
   

第二讲：共赢思维下的经销商业绩提升十大理念突破

一、共赢意识——主动营销，从坐商到行商
1、从守株待兔说起
2、从坐商到行商要做什么？

案例：从王永庆卖大米看营销的要义
二、共赢思维——学会引导需求、创造需求

 1、什么是营销？销售与营销的区别
2、营销新定义  

    案例：世界上最牛的营业员 



三、共赢之道——敢于为别人所不为
1、忘记淡旺季与疲软思维
2、敢于推广新产品

案例：李嘉诚谈富翁
案例：某经销商以推新品谋厚利

四、共赢格局——从生意人向商人转变
1、生意人 VS商人
2、做一个受下游客户爱戴的儒商

案例：李嘉诚的成功之道 /遵守游戏规则
案例：某经销商以信誉赢市场

五、共赢之魂——敢于舍得，树立市场投入意识
1、大智慧——舍得
2、市场投入与试错

案例：疯狂的史玉柱
    案例：广东韶关某经销商做大市场之道

六、共赢之基——从硬实力到软实力
1、硬实力 VS 软实力
2、经销商如何提升自身的软实力

       案例：某经销商的软实力搭建系统
七、共赢之技——从经销商到服务商
    1、经销商为什么要强化服务？

案例：某快消品经销商的服务策略
2、经销商服务下游客户的五大法则
   案例：某经销商是如何为下游客户提供服务的？

八、共赢路径——经销商的业绩提升路径
1、经销商业绩提升模型
2、经销商业绩提升的竞争力系统构建
   案例：某经销商业绩快速提升之道

九、共赢法则——恪守商德，成为一个信誉商
1、讲究共赢，经销商为什么要守信誉？
2、共赢基础上的信誉，能为经销商带来什么？

      案例：胡雪岩以信誉赢天下
      案例：某经销商以诚立信营业额接近 100 亿
十、共赢保障——成为学习型经销商

1、经销商赢在学习
2、经销商应该如何来学习？
   案例：某经销商系统培训方案纲要解析

第三讲：共赢落地实操——经销商新品上市实战策略与推广实务

一、经销商推广新品的市场意义
 1、有助于提升品牌形象及公司市场地位
 2、增加新的利润来源
 3、完善产品结构



 4、历练销售团队
    案例：某经销商的高端产品运作解析

二、经销商新品上市成功运作四力模式
1、产品力
2、渠道力
3、策划力
4、执行力

案例：某经销商是如何一个新品单品卖到 1.2 亿的？
三、经销商新品上市三大关键点

1、聚焦目标顾客
2、锁定特定渠道
3、制定精准营销组合策略
   案例：某经销商的“地头蛇”营销策略
   系列案例：特定人群，特定渠道，特定策略，开创新品新局面

四、经销商运作新品的 ARS 模式
1、什么是 ARS 模式？
   案例：某经销商的新品市场运作之道
2、ARS 模式运作关键点
   模型：ARS 运作模型
   系列案例：高端新品，经销商可以这样做

五、经销商新品上市的五大步骤及策略
1、制定产品推广计划
   模板：产品推广方案
2、确定推广市场
   模板：选择市场的八大标准
3、搭建推广组织，确定推广人员，组建市场特攻队
   案例：某经销商的狼性团队打造
4、确定上市推广工具
   工具：新产品上市系列表格
5、确定推广促销策略与促销方案

模型解读：基于人性的促销设计策略
   模板讲解：如何做一份有吸引力的新品上市促销方案？

案例：新品上市，促销很关键
案例讨论：某经销商新品促销成功之道

六、经销商运作新品实战技能及实例解析
1、市场推广讲究推拉结合
   案例：某经销商高端产品的推拉策略
2、找准渠道及意见领袖，系统推进
   案例：某经销商是如何寻找意见领袖的？
3、促销宣传营造热销氛围
   系列案例解析：高端产品促销，这样设计才有效
4、统筹安排，分类推广，创新思维，不断突破
   案例：某经销商运作高端产品的赞助+游学拉动模式 
5、建立示范市场，复制推广成功模式 



   案例：某经销商是如何建立示范市场进行成功拉动的？
    6、持续发力，不断改善
       案例：某经销商高端产品推广实战解析

课程二：《新常态下的经销商公司团队打造与管理提升》

引子：
1、有些经销商公司为何做不大？

       2、从世界前首富比尔 盖茨的一段话说起•

第一讲：经销商公司团队打造与提升

一、经销商角色定位：从操盘手到管理者 
    1、经销商老板三个阶段应该扮演的角色 
       创业期：业务型 
       成长期：教练型 
       成熟期：管家型
    2、定位错误，是经销商公司做不大的关键要素

案例：海南某经销商做大的团队策略
二、经销商公司如何才能有效选人？
    1、经销商公司员工组成现状

2、经销商公司团队成员建议构成
3、经销商公司选人的五大渠道
   工具：招聘表格
4、经销商公司选人的五大标准：品德、态度、能力、资历、学历
   选聘模型：从内到外

       案例：某经销商公司为何高新不养廉？
三、经销商公司人才使用策略

1、经销商公司用人三大原则
1）赛马不相马、 不以貌取人
2）以业绩论成败，以市场论英雄
3）避亲不避贤

   2、经销商公司七大用人策略与技巧
   1）因才适用
   2）用其所长，避其所短
   3）敢于破格提拔
   4）允许下属犯错误

5）入职看智商，晋升看情商
   6）不为所有，但为所用 
   7）懂得授权
      系列案例：这样用人才有效

第二讲：经销商如何做到公司化运营、专业化操作？



一、经销商如何搭建自己的管理平台？ 
1、组织架构设置

1）根据市场定架构
2、部门职责描述

1）根据业务定部门
3、岗位职责描述

1）能够能力定职责
       模板及案例：某经销商公司的组织架构图
二、经销商如何规范管理制度？

1、建立关键流程
2、日常管理制度
3、制度量化细化

案例：某经销商公司化管理规章制度汇编案例
三、经销商如何严格考核制度？

1、“王子犯法，与庶民同罪” ——不要有例外
2、让工作制度化，制度工作化 
3、管理制度要与薪酬考核挂钩

 模板：某经销商公司的绩效考核及激励 
    4、循序渐进制定规章制度
    5、善于运用管理工具管人
       附：经销商公司团队管理的几个表格工具 
四、经销商制度化管理关键点 
    1、制度化管理，老板当带头
       视频：曹操割发代首
    2、轻承诺，重兑现
       案例：某经销商优秀员工为何动了辞职的心？
    3、多领导，少管理
       案例：某经销商公司的人性化管理
    4、多正激励，少负激励
       表扬与批评的技巧 
    5、奖罚分明，及时兑现 
       案例：某经销商公司员工士气为何高涨？

第三讲：经销商公司如何才能有效留住员工？

讨论：经销商人员离职的 16 个原因
经销商留人的八大方法

一、长远的战略眼光留人：风物长宜放眼量
   眼光决定高度，高度决定格局

1、经销商要有自己的长远战略
2、经销商要有自己的营销计划

案例：某经销商公司的人才培养计划
二、合理的薪酬体系留人



1、经销商如何设计薪酬制度
   思考：提成制存在哪些弊端？
2、经销商如何设计薪酬项目，比如工龄工资、绩效考核？

模板：侧重过程的绩效考核制
三、企业的辉煌前景留人

1、做一个会“讲故事”的经销商
2、经销商要学会“画大饼”

案例：董建华如何在经济危机下，来留住人心的？
案例：“大饼”要能兑现，才有激励效果

四、灵活的管理手段留人
1、经销商要搭建管理平台：从人治到“法治”

案例：前期联想作为经销商企业，是如何逐步走向规范化管理的？
2、经销商留人优势：人性化

讨论：人性化不是老好人、和稀泥
3、经销商如何有效对有能力的下属进行授权？

五、温馨的企业文化留人
1、经销商要建立学习型文化与组织
2、经销商要着力打造“家文化”

案例：某经销商公司的家文化建设
六、老板的人格魅力留人

1、小胜靠智，大胜靠德
2、做一个德智兼备的经销商老板

案例：蒙牛牛根生的经营人心之道
案例：某经销商用宽容留员工

七、特殊的关心方式留人
1、经销商如何巧用福利品满足员工面子心理？
2、经销商如何才能有效与下属沟通，以消除隔阂

讨论：你真的了解你的员工吗？
案例：海底捞的“嫁妆”

八、广阔的发展平台留人
1、你是否在“经营”你的员工？
2、你是否已为你的下属设计好了“职业发展规划路线图”

         案例：沃尔玛全员持股留人
         案例：华为画饼巧留人
         案例：摩托罗拉开放式管理
         案例：亲情工资：一人上班，全家领薪水
         案例：杰克韦尔奇活力曲线解析
         留人关键：留人一定要留心

课程三：《新形势下的经销商销售瓶颈突破及业绩提升的十大方法》

第一讲：经销商公司自我审视：阻碍销售增长的三大瓶颈



一、心态瓶颈
1、员工缺乏激情
2、定位不清，随波逐流
3、抱怨消极
   案例：某经销商为何被取消代理资格？

二、思维瓶颈
1、淡旺季误区
2、对市场熟视无睹
3、过于依赖，等靠要
   案例：某经销商恪守“没有疲软（淡季）的市场，只有疲软（淡季）的思想”

三、技术瓶颈
1、不爱学习，缺乏方法
2、怕担风险，不敢、不爱尝试
3、怕失败，怕出丑
   案例：许昌某新型经销商的快速崛起之路

第二讲：经销商要学会向市场要销量——快速提升销量的十大策略与方法

一、推广新产品
   1、差异化新产品策略
   2、产品组合策略
   3、产品生命周期管理
      案例：某经销商产品细分，填补空白市场
二、改善产品结构
   1、思考：有的经销商公司有何有量却不赚钱？

2、您的产品结构合理吗——盘点产品结构
   2、怎么样的产品结构才是合理的？

3、通过政策引导调整结构
      案例：某企业的“非常 6+1”政策设计
三、开发新市场
   1、新市场，新空间
   2、新市场的增长价值
   3、无空白市场开发

案例：某经销商的市场“蚕食”策略
四、开发新客户
   1、空白市场客户开发
   2、老市场密集分销
   3、开发新渠道新客户

案例：某经销商深度分销模式的实施
五、开发新网点
   1、销售网点梳理

2、制定“五道”覆盖计划
   3、有序、有技巧地开发空白销售网点

案例：可口可乐的 22种渠道



案例：双汇的“五道”计划
六、市场单产提升
   1、提高单个分销商销量
   2、提高终端单店销量
      案例：某经销商是如何提高市场单产的？
七、完善渠道体系
   1、经销商应定期盘点渠道体系是否过时
   2、如何因地制宜设计渠道模式

3、2:8 法则，优化渠道客户结构
案例：某经销商的新渠道、新客户，提升市场业绩

八、调整促销模式
   1、经销商公司做了促销为何不上量？
   2、促销使用的原则
   3、促销使用的六大技巧
      系列案例：经销商促销成败实例分析
九、提升精细化管理水平
   1、销量可持续的根源
   2、精细化管理的标准化
   3、做好客户关系管理与客情维护
      案例：某经销商的终端巡访精细化标准
十、新媒介营销与业绩拉升
   1、什么是新媒介？常见有哪些类型？
   2、新媒介营销方式要点解析
   3、新媒介实操五大注意事项
      案例：某经销商社群营销（团购）创奇迹
      案例：直播带货，贵在精进
      案例：新零售及三通模式

课程四：《新形势下的经销商盈利模式打造与提升》

引子：
 小故事，大道理

——从一则故事看经销商盈利模式构建与提升

第一讲： 新形势下的经销商面临的盈利挑战与应对方向

一、当前经销商面临的市场盈利难点
1、挣钱难？这是行业竞争的必然结局
2、钱难挣？老套路、旧方法效果越来越不理想
3、难挣钱？缺乏运营盈利的能力与新的思路

案例：老经销商减退市场
二、如何解决当前经销商盈利不足的发展难题

1、转变思维，打开思路，创新盈利手法



2、利润来自于市场——学会向市场要利润
3、重塑渠道，广泛开源
4、打造有战斗力的教导型营销团队
5、……
   模板解析：“两差两高”从市场要资源，从顾客要利润

第二讲：新形势下经销商如何提升运营盈利能力向市场要利润？

一、做大规模——规模分摊成本
1、最好的防御是出击
2、检核阻碍销售增长的因素
3、做大规模的八大方法

案例：某经销商的 27种业绩增长路径
二、优化结构——结构产生利润

1、盘点产品组合，是不是金字塔形？
2、未来产品结构发展趋势
3、用波士顿矩阵决策产品走向
4、能盈利的产品结构是怎样的？如何调整？

案例：经销商如何做到量利平衡？
三、促销拉动——勇夺市场份额

1、促而不销为哪般？
附：促销，却不上量的N种原因分析

2、衡量促销投入产出比的三大工具
对标案例：经销商如何投入才能盈利最大？

3、促销盈利检核——促销评估
模板：促销评估检核表

四、全民动员——打一场“人民”战争
1、全民动员，全员营销
2、责任共担，利益均沾

案例：某经销商为何能销量最大？
案例讨论：《全营销模式》

五、互联网营销——巧妙借力多盈利
1、与时俱进，积极“触网” 
2、经销商互联网营销的三种方式
   案例：爱便利的O2O

       案例：某经销商的互联网营销

第三讲：新形势下的经销商渠道重构与业绩盈利拓展

一、渠道重要性
1、渠道的三种角色
2、渠道在市场竞争链条中的位置

案例：海南某经销商的渠道设计
二、渠道未来发展趋势



1、扁平化
2、多元化
3、一体化
4、执掌化
5、价值化

案例：某行业的 30余种渠道提销量
三、有助于盈利提升的渠道策略

1、全渠道策略
工具：渠道拓展计划表
案例：某食品经销商分产品、分客户精耕细作

2、渠道分类管理
工具：渠道分类工具
案例：康师傅渠道分类及管理方法

3、搭建命运共同体——商商一体化
案例：娃哈哈的渠道联销体
案例：某厂商的区域销售公司

4、特通渠道的拓展
案例：某经销商开拓海军基地

5、渠道前置，终端拦截
案例：株洲某经销商的终端社区营销


