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《经销商生意洞察与冠军运营之道》
（主讲：王同）

课程背景说明：

经销商盈利能力下降，厂家渠道老化。市场变化快、竞争压力大，商贸公司经营成本高利润低，
经销商不赚钱，负能量爆棚，对经销商自身的管理模式升级提出了迫切需求。对厂家来讲，渠道老
化，业务缺乏驱动力。一些合作多年的老经销商，他们安于现状，守着自己一亩三分地和销售额，
不愿意开拓，部分经销商在赚到钱之后，缺乏专注度，生意开始多元化。
传统的靠“产品+激励”驱动经销商，客户赋能只停留在普适性的理念方法的方式已然失效。厂家

营销方案统一性与经销商区域市场的特殊性的矛盾，以及厂家营销调整迟缓与经销商区域市场变化
迅速之间的矛盾，在日益加剧。
那么，经销商赋能怎么做？重点是如何提升经销商赚钱的能力，核心是提升经销商针对自身区

域特点的经营管理水平！
《经销商生意洞察与冠军运营之道》课程针对商贸公司运营模式的底层逻辑，运用杜邦分析法

全面扫描经销商的经营现状，结合厂家优秀经销商的经验（萃取），使经销商老板明确自身生意改
善的环节和努力的方向。再通过产品增长、渠道增长、运营增效和团队激活四部分述，形成基于区
域特点的、一地一策的经销自己的运营策略，升级经销商运营几十年的经营模式。

 培训目标：
 学习运用杜邦分析法，全面扫描经销商的经营现状，明晰自身生意改善的环节

 尽力萃取优秀经销商的关键经营经验，为全体经销商对标与借鉴
 结合商贸公司经营底层逻辑，在产品增长、渠道增长、运营增效和团队激活四个方面分述，
形成基于区域特点的、一地一策的经销自己的运营策略，升级经销商运营几十年的经营模式。

 培训对象：规模经销商老板及操盘手，品牌方区域经理及以上业务管理团队

 培训方式：课堂讲授、案例分析、小组研讨、共创等务实的互动方法，启发教学
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 培训时间：24 小时，即 3 天 2 晚，精简版 12 小时

 培训大纲：

课程导入

“全社会高增长的时代一去不复返了，大多数行业都必须学会如何在低增长时代生存、竞争、发

展。”

第一部分  经销商生意洞察

第一节：经销商运营诊断

你为什么不赚钱？没赚到的钱在哪里？
渠道哪个没做好？损失在哪里？

该起量的产线规模小？能赚钱的产线没卖高毛利产品？
运营上哪里降低了销售和盈利的效率？

人员投产比好不好？能不能支撑生意发展？……
以前我们都是凭经验做生意，现在有了这个体验表，就好像有了一台      CT      机，可以全面系统的诊  

断生意的问题，从而提前预防与解决问题。——经销商学员 李老板

一、杜邦分析法介绍：投资回报率（ROI）=净利润/净投资

二、经销商盈利自检

1、把分子做大——开源：盈利率、销售毛利率

2、把分子做大——节流：仓储物流成本占比、市场费用、管理成本

3、把分母做小——库存周转率、资金周转率、财务杠杆

共创：对比经销商运营三年的数据，找到需要改善的核心盈利数据

三、剥洋葱—4大维度探寻盈利问题的根本原因

1、渠道自检：

(1) 主要检视指标：总销售额，分渠道销额/占比，终端覆盖率，终端活跃度

(2) 典型病症分析：渠道失控症（检测指标、病症表现、背后原因、解决办法）

2、产线自检：全产线销售量，分类销量，分类占比，高毛利产品占比

3、运营自检
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(1) 仓储效率检视指标：平效、车效、时效、人效、损耗+存货周转率

(2) 资金效率检视指标：坏帐率、应收账款周转率

4、人员自检：人均产出、人均工资、人员结构比、人员服务网点数

共创：综合自检——五大诊断经营改善指标

第二节：重树目标

一、经销商生意洞察的五个维度：看行业、看趋势、看灯塔、看竞对、看自己

共创：通过市场洞察，你觉得有什么市场机会？

二、经销商生意战略定位：四种生意现状及可参考关键策略

1. 脱贫攻坚战略

2. 盈利增强战略

3. 产线发展战略

4. 第二曲线战略

共创：清晰描述你的生意战略

第二部分  经销商冠军运营之道

第三节：产品增长

一、选产品——选择要聚焦的核心单品

1、选产品——产品选择矩阵（工具）

(1) 市场吸引力角度：市场规模、成长性、竞争激烈程度、利润回报

(2) 企业竞争力角度：与竞争对手相比，在品牌、产品力方面的相对优势

2、产品属性定位及产品结构组合

(1) 产品结构视角选产品：销售型产品、流通型产品、推广型产品

(2) 竞争视角选产品：同质化产品、差异化产品

二、定赛道——找到产品增长的最佳阵地

1、快消品渠道分类与属性（结合具体品类，如...）

(1) AB 店：旗舰店、形象店、标准店
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(2) CL 店：强动销店、强分销店、强覆盖店

(3) 其它渠道：商超、餐饮、夜场、母婴、烘焙、特通、团购、社区电商…

2、渠道属性、产品属性、服务属性三位一体

3、选出自己的主赛道：产品与渠道复合、找到重点增长渠道、定好要聚焦投放资源的渠道

三、谋策略

1、推广型产品升级：推高卖贵、产品多元

2、销售型产品升级：竞争致胜

共创：依据销售型 / 推广型产品匹配策略方向

第四节：渠道增长

一、渠道增长的三个目标

1、网点覆盖率：让更多的店帮我们卖

2、争排名抢份额：让卖我们产品的店卖的更多

3、终端活跃度：让卖我们产品的店卖的更快

二、选战场

1、机会渠道增覆盖，优势渠道提产出

(1) AB 店：选择业绩机会更大的店

(2) CL 店：瞄准 TOP 店、借助联销售做渠道下沉

(3) 应用：按 TOP 排名梳理渠道现状，遵循二八原则选择高质量渠道

2、拓展新网点：倒着构建渠道

三、强竞争

1. 判断战场局势，找准竞争对手

2. 明确竞争策略：我强敌弱、势均力敌、敌强我弱

四、重推广

1、围绕核心单品、核心渠道针对性投入

2、AB 店，一店一策，策略精准

(1) 终端业绩驱动十要素
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(2) 精准动销：场、货、人

3、CL 店：保证人均服务网点数、路线拜访、明确主要监控指标

第五节：运营增效

一、商贸公司的底层竞争力来自“效率”

二、渠道物流管理增效

1、高效订货：销售预测、不断货不积压

2、快速周转：库存盘点、临期品管控

3、配送管理：仓储坪效/人效监控、配送模式设计（车销否）、路线设计（地图公司）

三、渠道资金流管理增效

1、监控：资金周转率、坏账率

2、应收账款管理

四、渠道信息流管理增效

1、信息管理：利用信息技术提商贸公司“效率”

2、渠道维护团队管理：前端人员占比、人员稳定性、目标管理

第六节：团队激活

一、组织调整

1、经销商服务能力的团队保障：兵种、兵力、战斗力

2、组织人员匹配：结合区域、渠道、产品增长目标

思考：哪些地方要加人？哪些地方可以精简？

3、依渠道、产品划分团队与服务标准，明确人员能力要求

二、薪资绩效

1、工资总量：工资成本占比、竞争性薪酬

2、工资结构设计：基本工资、提成、奖金、福利、利润分红

(1) 提成：根据重点单品设置提成倾向与计提阶梯
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(2) 奖金：根据团队目标拆解任务、设置过程奖励

3、善用专案活动，结合业务与团队建设

三、运营管理

1、会议机制——形成团队的内在规则（日会、周会、月会）

2、组织团队打一场漂亮的攻坚战

3、日常运营抓重点：日抓执行，周管跟进，月要结果


