
经销商运营与管理
课程对象：区域经理、总经理、销售经理、展厅经理
主讲老师：马诚骏
课程时间：以客户需求
授课模式：导师讲解、大量案例分析，双向沟通、疑难解答、针对性讲解、参与式研讨。

课程大纲

第一部分、经销商的开发与管理

一、寻找经销商的策略

 汽车经销商的类型及其合作特点

 汽车行业的经销商的产品特点

 寻找潜在的、富有潜力的经销商的途径

 汽车企业的品牌---确定经销商选择的基础

 首次拜访经销商或进行首次沟通的策略

 通过首次拜访确定经销商的综合实力和合作意愿的策略探讨

二、汽车行业经销商选择的标准

 经销商选择的总体思路

 经销商的流通实力认证

 经销商的营销意识判断和综合评估

 经销商的市场能力评估

 经销商的管理能力的综合测定

 如何确定经销商的合作意愿

三、影响到经销商业务发展的因素

 经销商的国别特征对代理业务发展的影响和相应的策略应对

 经销商的经销层级对海外经销业务发展的影响和相应的策略应对

 产品属性和属性发展对经销商业务发展的影响和相应的策略应对

四、汽车行业经销商选择的评估策略 

 经销商开发的注意事项

 如何诱导实力充足的非行业代理进入本行业

 经销商的评估与优先选择



 经销商选择和评估的误区

 面队潜在经销商，外销人员的工作要点和行为准则

五、与潜在经销商进行沟通的策略和技巧

 拜访计划的制定、路径选择和应注意的问题

 面队潜在经销商，外销人员的心态处理和个性走向

 沟通的时间安排和时间策略

 沟通的人员安排和策略

 沟通的语言技巧和肢体语言的灵活运用

 倾听，沟通的基石

 正式的商务谈判与计划拜访的相互协调及协调的策略

六、经销商的管理与经销网络运营

 经销管道管理的误区和正确的应对之策

 经销商管理的ABC分类法 

 经销商管理的动态法则 

 经销商业绩管理

 巡视管理（走动管理）---积极参与经销商的市场运营管理 

 予警机制管理---防范经销商市场丢失和坏帐

 积极构建经销商网络并参与网络策划和实际运作

 经销商关系管理---处理代理关系的原则和策略

 提高对营销人员对国际代理的服务意识、参与意识、策划意识

七、经销商的纠纷与冲突管理

 常见的经销商纠纷与冲突综述

 各种不同纠纷的解决策略

 总代理与特约代理或普通代理的纠纷与管理

第二部分：汽车经销商的衍生业务运营与管控
1、汽车精品服务的推销话术（现场演练）。
 精品的核心卖点和确定精品的组合优势话术。
 给销售人员几种核心的组合（贴膜、底盘装甲、地胶、座套、精品的话术）。
 精品区域的产品摆设和现场管理演示
2、提升服务标准流程工具的使用（案例：服务流程分享，找到服务的重点）
 流程分享：主动关联---客户接待---制单报价---客休关怀---派工维修---质量监控---交

车结算—客户跟踪。



 没一个环节的重点事宜分析和注意事项
案例：车辆诊断不准确的后果；车辆不监控的后果。
3、汽车保险与信贷服务的品质提升与操作方法。续保客户的营销手段分析（案例研讨）
 如何利用现有资源优势扩大保险的承诺（案例说明：借取其他企业方法）
 最佳的保险推广时机把握
 信贷业务减少顾客的压力，增强拥有的欲望。
4、提升客户的满意度指标
 我们的最终目标包含了由客户满意度带来的各项附加效益，包括： 客户忠诚度，客户推
荐和低服务成本等。

 客户满意度是链接企业的表现与客户未来的购买行为之间的桥梁。
 提升客户满意度要给客户留下这种感觉：一次就能把车修好；一句话就能把事情说明白；

一个窗口就可以包办一切。
 客户的满意度要全员共同努力，相互配合与协调。
 客户的档案管理有详细的标签和信息的准确性。
5、财务经理的财务报表分析与运营管理者的沟通技巧（案例）
 财务指导投资回报利率，如何做到相互沟通与理解岗位职责
 财务可以帮助管理者降低经营风险，看到投资与回报。
 资金瓶颈对企业发展的影响，和几种防范的方法（案例讨论）

第三部分：汽车经销商销售运营的评估能力：
1、店总运营管理的八个核心指标
 销售目标管理---根据集团的考核制定年、月、周目标。并分解到个人。建立看板管理制
度，是目标可视化管理。

 销售数据管理---建立销售 KPI 流程图，实时监控（客户信息留存率、邀约进店率、展
厅成交率、任务完成率、客户战败率）（三表一卡）

 现场管理----销售顾问的个人形象、展厅与车辆的现场5S。
 客户管理---客户的满意度提升与调查、挖掘客户需求做好产品组合销售
 市场管理---市场的竞争对手分析与集客（互联网、微信、店头活动等）
 人员管理---人员招聘、人员岗位匹配与测评
 会议管理---晨夕会议、周例会
 二网管理---技术支持、培训等。
2、店总的车间维修服务管理
 车间的现场5S管理标准执行。
 车间管理的标准服务流程执行策略。（案例流程文本）
 车间服务人员的绩效考核标准，提升技能为导向的管理模式。
 车间技师专业知识的培训与辅导，制定考核和辅导日程。
 设定自己的修理人员评估等级制度，使修理人员更称职。
3、提供相应的管理表格和使用工具。会议研讨（管理工具包）
 现场管理表格；员工绩效表格；流程评估表；报价组合表；交车数据表；运营能力评估
表；接待用表（环车、事故诊断、价格表单）各种表单的梳理。

4、岗位胜任力模型：总经理、销售经理、服务经理、财务经理、岗位员工
 根据不同岗位设定职责，让各个岗位尽职尽责，做好本职工作。相互协调与合作。
 各个岗位主管领导的软实力和硬实力分析。



第四部分：汽车经销商市场营销与推广
1、市场营销之市场调研-----市场调研常用的方法介绍
 市场调研的重要性，为什么要做市场调研？市场调研的方向是什么？
 市场调研的基本原则
 市场调研需要分析那些核心数据（知彼知己）
 市场调研常用的方法（pest、swot、波特五力分析法）
 市场调研报告的撰写。（案例、提供相应工具）
 典型客户群体分析：3、4、3客户特征原则分析法
 如何从客户身边挖掘潜在客户。增加转介绍率
 客户群体的分析：职业、收入、用途、性格等定位分析
 竞品数据收集与整理工作
2、市场营销战略----、如何打好品牌战，全面组合服务业务，增强品牌优势。
 如何解读汽车品牌与经销商品牌的文化与历史，提升品牌的影响力。
 品牌的市场定位（汽车服务领域）与对客户的需求匹配。
 整个经销商的各个4s店的竞争品优势，做到客户资源共享，企业资源共享。
3、品牌的市场策略与推广。
 案例：互联网宣传、品牌优势包装、品牌车友会、连锁服务快修等
 以市场中的各个品牌活动为主体，以大家讨论的模式进行思路拓展。
4、提升4s店的价格战
 优势的价格战，首先要缩减成本，车辆的库存管理与运作。
 如何提升与竞争品牌的价格优势（生活用品案例给我们的启发）
 价格战的价格内涵，让客户感觉物超所值

案例分享：汽车核心价值
5、 提升4S店的服务战（汽车衍生品组合，提升服务）（研讨为主）
 超越竞争竞争对手，让顾客有感觉----快
 考虑问题全面和周到-------细
 满足客户的需求，超越客户的预期-----多走一步
 符合顾问的心理要求------精准
 达到顾客的满意度-------好
 了解竞争对手做了哪些努力------差异化服务
6、 市场营销策略----体验营销

1、 体验营销的含义

2、 体验营销的作用与经销商带来的利益

3、 体验营销的设计与流程管控

4、 体验营销推广与执行策略


