
《新形势下如何做一名会赚钱的经销商》

         讲师：崔自三

破冰游戏：分组：队长、队名、口号、队歌
培训结束，评出优胜组、先进个人，并进行奖励

后经济危机时代及疫情下，市场压力将进一步加大，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，特设置以下培训内容。旨在通过培
训，提升经销商思维及内务管理能力，开阔经销商眼界，通过激励考核，打造狼性终端销
售团队，提升市场运作及新品推广能力，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。
【培训目的】

1、改变经销商的经营理念，从被动销售到主动经营。
2、提升规范化内务管理水平，积极应对市场竞争。
3、强化与完善终端销售团队考核与激励手段，锻造狼性销售团队。
4、从理念到动作，让经销商掌握狼性团队打造的手段与方法
5、大力推广新品，寻找新的业绩增长点与路径
6、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，实战、实效、实操，学员可快速掌握，并加以运用，

为全面提升业绩奠定坚实基础与前提保障。
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】
经销商及企业营销人员

【授课时间】
1天（6•5标准课时）

【课程内容】

引子：

     新版龟兔赛跑的故事
     有何启发
     从一组数据看经销商可持续发展之道

第一部分：新形势下的经销商业绩提升之道

第一章：业绩提升基础——经销商的内务管理强化与完善



一、经销商自身提升之管理平台搭建 
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
案例：某经销商组织架构设计

二、经销商自身提升之规范管理制度
1、建立关键流程
2、日常管理制度
3、制度量化细化

案例：某经销商公司管理模式
三、经销商自身提升之门店竞争力系统构建

1、以竞争为导向的门店系统构建
   模型：有竞争力的门店系统设计
2、门店形象提升要做哪些工作？
   硬件 VS 软件

       案例：某经销商门店形象提升方案解读

第二章：业绩提升关键——以销量为导向的经销商终端团队激励与考核

一、经销商公司不同阶段的不同薪酬模式
1、常见的经销商薪酬激励模式
2、因企制宜、因地制宜、因人制宜制定薪酬方案

二、经销商公司薪酬考核设计难题及关键
1、如何避免吃大锅饭？
2、如何避免两极分化？
3、模式创新——也谈“一企两制”
4、过程激励——绩效考核制

模型：绩效考核制解读
案例：某经销商“一企两制”成功运行案例解析

三、经销商公司如何设计营销关键业绩考核指标？ 
     1、关键业绩营销指标有哪些？
        1）销售指标
        2）营销指标
           案例：某经销商营销目标设计参考

2、如何因地制宜设定考核指标？
1）通用指标有哪些？
2）如何围绕终端拜访标准及路线设计考核指标？

      案例：某经销商公司终端拜访步骤考核
      链接：经销商公司终端销售团队终端拜访七定八步骤简读

四、经销商公司如何进行创新激励？
1、激励的手段：物质激励 VS精神激励



2、双管齐下：物质激励+精神激励
3、创新激励技巧实战案例解析

         系列案例：经销商公司如何激励员工才有效？
五、经销商公司有效激励下属提升市场业绩的四大手段

1、建立早晚会提升体系
   模型：例会管理
2、每天排出销售龙虎榜
3、导师制激励
   案例：某经销商公司的教练制度
   工具：传帮带责任书及评估表
4、目标动态跟踪考核制度
   工具：业绩动态跟踪表

六、经销商老板市场走访与检查
1、经销商老板如何设计市场走访？
   案例：海南某经销商有效的市场走访
2、经销商老板市场走访看什么？
   工具：市场巡访表   

第二部分：新形势下的经销商新产品及核心产品推广技能、技巧提升

一、经销商新品上市标准化步骤
1、明确新品上市意义
2、制定新品上市可行目标

模板：考核目标 VS 挑战目标
案例：某经销商公司新品推广制定挑战目标

3、组合与打造终端推广团队
案例：某经销商公司为推新品组建专业终端团队创奇迹

4、新品铺货、陈列与促销
工具：铺货表格
终端陈列九大技巧
系列案例：终端促销设计，这些方式有效果

5、新品上市评估与总结
6、复制与持续改善新品方案

案例：某经销商新品推广总结
二、经销商新品终端销售技巧

1、挖掘新品卖点技巧
工具：加减乘除，让产品卖出不同来

2、终端有效沟通五大技巧
案例：这样沟通，让终端店认可新品

3、终端门店销售政策给予五大技巧
案例：这样给政策才有利

4、终端客户异议七大处理技巧
系列案例：异议，是销售障碍，也是成交的机会

    5、销售成交的五大技巧



       系列案例：把握时机，快速成交


