
《农机企业 720°经销商管理实战班》

【课程背景】 

对于品牌在渠道终端的表现，许多品牌厂家区域销售经理虽然学习过 ECR 原理，但还
是因为经销商的不配合感到头痛。如何才能让经销商积极配合主推我方品牌？要拉动终端
究竟受哪些因素制约？如何快速提升自家品牌在渠道终端的销量？17 年来，史老师持续操
盘了农业企业、家电、电子类消费品和大健康等行业企业，他们销售队伍规模在 10-100

人左右，年营业额在 5000 万-20 个亿之间，他们平均的年增长速度都在 50%-100%以
上，是同行业平均水平的 3 倍左右。这些品牌企业的共同特征就是经销商管理体系规范，
忠诚度高，区域经理管理很给力，年收入高于同行 30%以上。

在他们的管理活动中，史老师发现了一个共同的规律，总结提炼出一套简单有效的品
牌渠道控制系统，那就是“720 度经销商管理模型”，即通过“三类联盟、六大战略维度与九
个业绩考核指标”之间全方位的共同作用，达到渠道终端的高效产出。市场不相信抱怨，来
自快速成长品牌厂家的高要求与超级终端的双重压力，如何帮助区域经理有效做好经销商
管理，快速提升品牌市场份额？这就是开发本课程的背景及目标。

【课程受众】 

总经理、销售总监、区域经理、市场经理等渴望提升经销商管理的人士

【课程时间】

两天

【课程收益】

1、快速构建立体化高效的经销商管理体系
2、大大强化品牌在渠道终端的表现力
3、掌握控制经销商的品类管理策略



4、帮助经销商建立信息化系统
5、建立厂商战略合作伙伴关系
6、有效管理渠道成员信用与控制风险
7、帮助经销商成为区域市场品牌销售冠军 
8、逐步提升经销商队伍的竞争力、积极性与忠诚度 

【课程大纲】

前言     “  农  机  企业      720      度经销商管理模型  ”  介绍  
1、“三类联盟”包括：
“厂类—商类—品类”的地位匹配
2、“六大战略维度”包括： 
（1）一把手战略
（2）一体化组合流程
（3）厂商建立战略伙伴关系
（4）建立扎实终端管理基础
（5）打造经销商经营团队
（6）建立信息化系统
3、“九项指标”包括：
 品牌经销商专卖店/专卖区业绩考核九项指标

第一章     “  三类联盟  ”  的建设     

一、厂商门当户对的战略意义 
“上错花轿嫁错郎”的启示
二、三类联盟战略——厂类/商类/品类对等性
1、如何做到名品配名店，名店配名厂？
2、不对等的经销商会破坏区域布局与品类管理。 
三、如何做到品牌战略与经销商资源的有效匹配性？ 
1、有实力，无意愿，怎么办？
2、无实力，有意愿，怎么办？
3、有实力，有意愿，怎么办？
案例分析：浙江××农业投入品企业品牌开发市场时，选择大户经销商策略所带来的低销
量、又不舍得放弃的痛苦处境

第二章     如何做好一把手工作  ？  

一、从上到下地执行战略合作
二、一把手掌握了品牌经营最核心资源 
三、“名”与“利”一个都不能少，激励经销商一把手的五个策略！



第三章     如何推进一体化流程控制  ？   
一、推进一体化流程，本质上是执行控制营销的三四五策略，如何操作？ 
1、三大方法论是指：
控制营销关键点、多层面拉动需求和有效授权
2、四大高压线是指： 
破坏价格体系者罚、窜货他人区域者罚、侵吞推广费用者罚和不作合理库存者罚
3、五大关键点是指： 
价格秩序的治理、定向销售的实施、禁销终端的管理、合理库存的管理和分销网络的优化 
二、推进一体化流程的 2 个重点
1、提供一体化定制产品及服务
2、提供专业化的品类增值服务 
三、做到从生产→门店→销售，产品库存和周转在最大利益的条件下运行

第四章     厂商如何建立战略合作伙伴关系  ？   
一、厂商关系发展三阶段
1、重组渠道价值链的需要
2、如何建立厂商共同管理的沟通平台
3、三阶段培育：交易关系→合作关系→战略伙伴关系。
二、“六教法”帮助你有效建立牢固厂商战略伙伴关系 
1、教授组建专业的产品销售公司与团队
2、教授农机认知与研究市场
3、教授市场农机文化传播策略与方法
4、教授先进农机市场管理技术
5、教授将农机单店做成销售冠军店
6、教授将经销商打造自己区域市场的销售品牌
史老师真实案例：先盈科技医疗器械“六教法”

第五章     如何做好拉动终端销售的  “  五项修炼  ”？   
S1：品牌推广——让品牌“仙女”在终端快速“下凡” 
一、门店客流量少，生意不好，怎么办？ 
二、从卖产品到卖品牌要过“三座桥”
三、区域市场品牌快速落地生根的三个有效操作方法
四、二三级市场品牌推广的不干胶策略与形成持续客流量的十大动作 
史老师真实案例：新农宝有单店客流量提升办法
S2：店面氛围——让氛围成为一种“有毒的气体”
一、营造人/货/场氛围，吸引客人入店
1、店面氛围是什么东西？
（1）让氛围成为一种“有毒的气体”!
2、专卖店门店人货场的氛围提升三策略：
（1）人-忙碌化



（2）货-生动化
（3）场-节日化
二、用生动化陈列来创造店面氛围
（1）堆放与陈列区别
（2）生动化陈列的重要性
（3）建立起你门店的产品优势
（4）终端门店节日化陈列的 1234 策略
（5）门店风水与声光色揭秘
S3：销售服务——“只有主推才能占领市场”
1、主推才是硬道理
2、门店高手销售人员素质模型
3、实战门店销售五种促成策略与运用—费比法/对比法/连环四问法/卖标准法/顾问式销售
法
4、价格成交法—对付顾客压价的八大策略与绝妙话术 
5、优质VIP顾客关系管理赢得销量持续增长：
（1）提升顾客满意度的十五个方法
（2）服务三个临界与 VIP客户关系管理策略
（3）顾客抱怨处理与“五步消气法”动作演练 
史老师真实案例：某农业国家龙头企业要客部关系管理的策略
S4：多极出动——“一枝开五花，结果自然成”
1、竞争时代，单一守店赢利模式已经老化，如何创新走出去？ 
2、门店多渠道销售并进的威力：“一枝开五花，结果自然成”!
3、同一门店开发五种复合营销方式，创造销售奇迹
史老师真实案例：农村淘宝 20 平方米的多级盈利模式，年销售额超过 30 万
S5：促销活动——促销是拉动终端的“风火轮” 
1、认识促销两难现状：不促销就没销量，促销多了会伤及价格体系，怎么办？
2、新形势下促销功能已经转变，如何做好促销与利润的平衡？ 
3、如何成功策划一次单店促销活动？五步曲操作
4、竞争性市场门店促销活动应注意的 6 个陷阱
5、26种终端促销创新活动
小组演练：根据提供的情景资料，如何成功策划与组织该品牌的门店促销活动？

第六章     如何打造与品牌匹配的经销商经营团队  ？  
一、厂商“上下同欲者胜”
1、打造经销商经营团队的重要性 
2、与品牌战略匹配的经营团队应具备的条件？ 
二、打造经销商企业文化五步骤 
1、人管人累死人，制度管人轻松人，文化管人留住人
2、员工可以对抗一项制度，但没办法对抗一种文化与氛围
3、文化就是造势，用十种东西来解决一个问题
4、打造企业文化五步骤
三、打造适合公司化战略的组组织架构 
1、组织架构与岗位职责的设定



2、标准化作业、流程化运作、数字化经营
四、制定员工绩效考核体系
1、不是所有经销型企业都适合 KPI 指标
2、最具挑战性的经销商员工薪酬体系
3、让员工收入高才是硬道理
4、不同企业不同发展阶段应有不同的考核办法
五、如何建立经销商培训体系？
1、重视培训的战略意义
2、“三洗五会”培训体系的建立 
案例分析：山西××农机经销商门店普通员工个个年薪 10 万以上的培训手册与薪酬考核方
法解密

第七章     如何建立终端信息化系统  ？   
一、在信息系统反馈的机制下成立终端督查小组 
1、如何建立信息化系统？
2、建立督查机制
3、及时核查各项终端工作
二、对比协议，衡量达成情况，定期分析差距，及时纠偏 
三、根据结果落实品类发展机制，使市场终端各种活动得到保障

第八章     如何对经销商进行业绩考核与评估  ？  
一、品类生意计划与回顾“九项指标”替代了“客情”的烦恼 
二、定期品类生意回顾是双方考核终端各项运营情况的重要依据 
三、零售领域的“九项指标”如下：
1、“三客”——客流量、客单价、客户忠诚度
2、“三毛”——初级毛利、维持毛利、商业毛利
3、“三库”——库存周转率、库存脱销率、库存投资回报率 
四、如何运用“九项指标”为产品在各门店的运营绩效提供有利的执行依据？ 
史老师真实案例：KPI 考核体系分析
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