
《坚果经销商的经营管理能力提升》课程教学大纲

课程名称：《经销商的经营管理能力提升》
课程性质：内训
教学时长：1-2 天
课程收益：经销商做大做强主要的方法就是进行新市场的开发和对利基市场的维护，新

市场的开发困难重重，多种因素重叠，艰难而复杂，需要专家根据行业及企
业产品的特点设置专业的课程，来解决市场开发的问题。根据市场的状况和
公司资源制定不同的市场策略、掌握样板市场和样板客户打造的方法，以及
经销商业绩提升的方法。

教学要求：采用课堂讲授与课堂讨论相结合的方式，课堂讲授要求理论联系实际，运用
大量实践案例和教学实例，深入浅出、旁征博引，现场互动以消化老师的课
程内容。

教学纲要： 第一章：中国坚果市场的发展趋势分析
1. 坚果行业产值持续增长
2. 主要树坚果品类分布情况
3. 国内坚果消费市场供需现状、格局及趋势
4. 坚果市场需求
 消费升级，多元需求驱动消费量增长。
 网络购物高速发展，线上渠道引领坚果行业增长。
 供给端技术升级，促进产能及品质的双重提升。
 品牌思维崛起，新营销手段提升销量。
5. 坚果市场格局
6. 坚果行业未来发展趋势、
 品牌集中度提升
 市场发展精细化，坚果功能向高端
 供应链管控能力不断增强，技术升级驱动信息化发展
 全渠道融合不断深化，跨界联动发掘增量消费。

第二章：经营好自己的市场的布局
一、城市运营的总体思路

1. 做好区域市场规划与布局
2. 自己在市场的定位
3. 竞争市场分析
4. 客户分需求分析
5. 市场分析的方法及工具
6. 销量预测管理
7. 做好计划和资源调配
二、提升经营思路
1. 注意吸引投资
2. 互联网新经济的特点
3. 拓宽融资的渠道与方法
4. 整合资源的跨越发展
5. 平台化与员工的自己我管理
6. 产品线的管理与利润增长



7. 品牌打造与附加值
8. 样本市场与区域扩张
9.数字化与精准营销提高效率

      三、赚钱的管理技能
1. 管好公司的人、财、物
2. 建立必要的管理红线
3. 库存周转率与资金周转率
4. 现金为王的意识
5. 发展节奏与投入产出

第三章：经销商团队建设与管理
壱、 破解经销商招人难的困局
1.人才对于经销商的重要性
2.错误的招人方法
 突击性招人
 季节性找人
3.怎么才能招来人
4.如何招的合适的同路人
5. 经销商团队急需的三种人
6.招来的人如何发挥作用
7.如何洽谈薪酬
8.留人的几种方法
9. 90后 00后员工怎么管
10. 家族化企业公司化治理

二、优秀团队的打造
1. 团队建设打造优秀员工
2. 团队建设遇到的困惑
3. 什么是团队精神
4. 高效团队八种基本角色
5. 培养团队精神的四大关建
6. 培养积极的观念
7. 感恩的心态
8. 有一颗包容的心
9. 职业生涯规划

     
第四章：新产品推广策划的方法

1、 产品策划的分析
1) 客户群体分析
2) 竞争品牌分析
3) 目标市场定位
4) 客户群体定位
5) 促销的产品策略
6) 促销的价格策略

2、 产品推广策划的策划
3、产品推广策划的组织



4、产品推广策划的计划
5、产品推广策划的预算
6、产品推广策划的实施
7、产品推广策划的管控
8、产品推广策划的总结
9、工具：SWOT 分析


