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课程背景

后疫情时代，传统商业模式迎来了前所未有的新挑战，面对时代变革，如何让快消品/食品

行业经销售管理者能够主动转变认识，积极适应变化，谋求发展之路，如何能从更好做好

客户开发与管理，开启效率更加优化的经营模式。经销商如何能向着品牌运营商方向去主

动变革，如何能从经营意识到团队管理，进行系统的迭代与提升，是本课程重点解决的问

题。

课程受众

企业销售管理中层、厂商业务相关人员、经销商老板、操盘手、核心管理人员

课程大纲（1天）

一、行业变革与趋势

1、快消品/食品行业速览

互动思考：你身边的变革悄然进行
传统快消/食品行业的巨变与困惑
他山之石——转型与与变革的驱动力
2、食品行业的新趋势与新机会

从国潮食品的大起大落，我们看到了什么
聚焦消费转型的四条全新赛道，我们有机会吗
渠道变革与模式变革势在必行
二、发展的困局——经销商/渠道商的变革之路

1、行业变化带来的经销商发展阵痛

渠道拓展之痛
业务发展之痛
团队管理之痛
2、经销商经营现状问题诊断

产品结构诊断
盈利模式分享
渠道分销问题
管理水平问题
发展瓶颈思考
3、传统经销商的发展之路

厂商的强强联合
品牌运营商的蜕变
商贸公司的转型
三、客户管理与生意增长

1、销售永远不变的 25字箴言

开拓新客户
拓展全系列
全面生动化



运营客户卡
建立好客情
2、客户管理的三个逻辑

3、客户管理四个价值维度

解决市场问题
达成销售目标 
贡献良性渠道
培育人才梯队
4、销售增长与市场建设底层逻辑

销售漏斗
销售变量与衡量
生意增长路径
四、客户开发实战篇

1、互动思考：

你认为经销商选择有哪些标准？
回忆一下自己因经销商选择不当造成市场损失的案例
最大的失误点在哪里
2、经销商选择五大误区

经销商实力越强越好
经销商数目越多越好
经销商渠道越长越好
经销商盖面越广越好
愿意合作不用想其他
3、经销商选择思路

宽进严出
全面考评
战略匹配
4、经销商选择标准



行销意识

实力认证

市场能力

管理能力

良好口碑

合作意愿

对事业有帮助

5、客户开发能力意愿模型

6、陌生市场选择经销商常见问题

7、经销商选择 SOP

五、客户关系管理

1、客户关系管理的两大误区

关于买卖
关于客情
2、客户的核心本质需求是什么？

3、经销商眼里的两种厂家代表

4、销售信任如何建立

5、业务人员的物种问题与八项责任

六、经销商客户沟通实战篇

1、销售沟通必须清楚的四个前提

销售过程中销的是什么？
销售过程中售的是什么？
买卖过程中买的是什么？
买卖过程中卖的是什么？
互动讨论：“四个前提“如何应用到现在销售场景中
2、客户购买驱动力背后的六大心理问题

你是谁？
我为什么要买？



我为什么在你这买？
我万一吃亏了怎么办？
我为什么要现在就买？
我为什么要在你这里再买？
练习：寻找购买驱动力
3、DISC模型解析不同类型客户的沟通策略与技巧

DISC模型
老虎型客户应对技巧
孔雀型客户应对技巧
猫头鹰型客户应对技巧
考拉型客户应对技巧
4、八大销售沟通战术—让我们和客户走得更近

如何破冰开局
如何正确倾听
如何让客户喜欢你
正确的塑造产品价值
消除客户疑虑——找出客户说“不”的原因
互动：FABE推荐法实战应用
如何让沟通更加高效
如何让沟通快速达成共识
5、争议处理——如何化解问题与冲突

争议产生的原因
常见分歧类型与处理对策
如何做到精准的聆听与反馈
如何提出有建设性的意见
如何实现求同存异
如何把危机变成转机
快销品行业经典客户争议处理案例分析


