《突破局限-经销商企业运营管理》
主讲:江猛老师

课程目标:

   经销商在历史的长河中,跟随企业发展到今天,取得了很大的成绩,在如此竞争激烈的市场经济时代,作为厂家不能因循守旧,不断去开辟一个新的台阶,在这种情况下经销商面对厂家的高速增长和发展要求,能否快速升级,符合厂家的要求,就迫在眉睫.

· 所以本次培训针对经销商如何转变思路, 

· 经销商如何提升自身管理能力的同时, 

· 提升自己的公司化运作能力,

· 以及营销管理方面的提升.

课程对象: 各级经销商

课程时间:1天

课程主要内容:

	第一部分:经销商公司化运营,提升老板的管理能力
· 非公司化运作的现状及局限
· 公司化运作的好处
· 公司化运作的几种模式
· 加强管理，提高公司化运作程度
· 建立高效组织架构及管理体制
· 由个体户向公司组织化的过渡

· 经销商老板怎么当

· 如何从管理升级到领导

· 经销商团队壮大后应该具备的领导能力

第二部分: 经销商公司化运作的具体操作思路 
· 规章制度不全,陈旧过时，工作衔接不流畅；

· 分工不明确，吃大锅饭现象，
· 纪律松弛,管理混乱，人管人气死人；

· 没有统一领导，流程不完善；

 应对策略：

· 四定:定岗位,定工作,定人员,定责任；

· 四个方面:职责,权限,工作内容与要求
· 检查与考核；

· 行为规范化,管理制度化,工作目标化；

· 岗位责任化,行为文明化,衣着整洁化；

经销商营销观念与思路十二大创新

· 由坐商向行商转变

· 由销售产品向经营品牌转变

· 由经营向精营转变

· 由销售商向服务商转变

· 由单兵做战向战略联盟转变

· 短期意识向战略意识转变

· 从销售的理念向营销理念的转变

· 从做硬终端意识的向做软终端意识转变

· 服务就是创造价值的理念树立

· 经销商双赢、多赢的观念树立

· 没有投资就没有回报，大投资带来大回报

· 树立十分经营七分管理，没有管理就没有长远的利润

第三部分:经销商团队发展管理与用人技术

一：当好经销商老板有三种境界

二：如何有效提升下属业绩？

· 建立早晚会提升体系

· 每天排出销售龙虎榜

· 以会代训提升下属技能

· 销售日志的有效管控

三：经销商高效团队强力打造
1、经销商人才使用原则

· 原则：赛马不相马、 不以貌取人

· 以业绩论成败，以市场论英雄

· 避亲不避贤

· 人材、人才、人财、人裁

2、经销商创新留人方式

· 关键人才最关心什么问题

· 如何培养和留住80-90后员工

· 加强梯队建设给人晋升空间
· 塑造魅力——领袖品格留人
· 愿景激励——企业文化留人
· 用心待人——亲情感化留人
· 沟通无阻——团队氛围留人
· 优者有股——事业共享留人
	3、经销商高效营销团队激励

· 测试你的激励艺术

· 销售人员的职业生涯规划

· 不同销售人员的需求特点与激励

· 认同与赞美

· 员工性格特征及激励方式

· 有效的表扬

· 激励方式的多样化

· 批评的艺术

案例：某经销商创新激励机制巧留人案例解析

第四部分 ：终端销售人员管理体系的建立 

· 线路手册的构成作用和使用说明。

· 客户拜访标准步骤动作分解

· 实例

· 人员检核制度如何才能切实执行到位

· 怎样让业务人员每天感受到业绩压力和竞争压力

· 终端销售人员的早会标准格式和样板范例

· 管理表单运用。

· （1）报表管理必然碰到的问题——员工填假报表

· （2）执行报表管理的三个步骤

· （3）如何给管理报表减肥

· （4）如何教育员工让他们意识到“填写管理报表对自己业务能力提升有帮助” 

第五部分：终端业绩突破——五大营销切入利器

1、
最高的铺货率——让产品无所不在

· 铺货的4P策略制定

· 铺货的原则

· 铺货的四种形式

2、
最优的陈列面——让产品赏心悦目

· 终端生动化的作用

· 生动化陈列的十六大法则及例举

3、
 差异化的终端促销——让产品魅力无限

· 终端促销的设计原则

· 促销设计的流程

· 终端促销设计的5W2H法则

· 面对促销资源不足如何做促销？

· 如何进行有效终端拦截？

· 促销管理常见的问题

4、
完善的终端客情——让产品脱颖而出

· 良好客情关系的标准

· 打造良好客情关系的最高境界——经商不言商

· 完美客情关系打造技巧

第六部分：经销商资产倍增的保障—厂商凝聚共赢 

· 代理商和厂商是单纯的鱼水关系？

· 代理商与厂商的关系实质

· 双赢才是大格局

· 厂商密切合作的原因

· 厂商如何实现战略联盟

· 选对池塘钓大鱼的商业智慧

· .密切厂商客情关系

· 超额完成销售任务

· 邀请厂家高层到区域市场考察

· 处理好与基层销售人员的关系

· 整体划一的营销政策执行能力

· 厂商凝聚共赢发展共创2014新辉煌


