《突破局限-经销商快速增长运作思路》研修班
      主讲:江猛老师

课程目标:

   当下的市场， 消费者在变化，销售渠道在发生变化，厂家也在发生变化，我们不能因循守旧，因此我们经销商必须提升思维，提升格局，跟上厂家的发展脚步，在管理和营销方面下功夫。把市场做扎实，稳固我们的市场根据地。
课程特色：本课程进行分组学习---研讨+互动+PK+训练
· 亮点1：每个企业后续的深入跟踪；

· 亮点2：课程中间会布置作业，然后回去落地研讨；

· 亮点3：培训课件都会给到企业，听课人员轮流每天给全体员工培训分享；

· 亮点4：培训结束老师会出一份试卷进行考试，测试下对老师所讲内容的吸收情况；

· 亮点5：真正让学习的知识运用到工作中，持续发挥作用；

课程对象: 各级经销商和区域经理

课程主要内容:

	第一部分、转型时期经销商的成功观念:

1、过去不等于现在（过去的辉煌不代表现在的成功）

2、努力不等于成功（要找到方向和方法、要跟对公司和品牌）

3、知识不等于智慧（运用和执行，执行决定成败）

4、从柯达胶卷破产(分析经销商 三轮到汽车的升级是竞争的必然)
第二部分、经销商升级过程中可能遇到的问题与挑战

1、经销商发展可能面临的内部问题


管理不规范（制度、人、财、物、库存等）

员工整体素质低

员工的执行力差

运营及隐性成本大

市场及新产品信息渠道不畅
2、经销商可能面临的外部问题


经营思路落后

投资利润率能力下降

面对竞争往往束手无策
讨论思考：让我们更快更好发展，赚到更多钱的需要哪些方面的提升

    1、经销商下一步将走向何方？

    2、如何快速启动市场？新产品迟迟不开张怎么办？

    3、如何从夫妻店家族管理式模式走向公司化？

第三部分、经销商营销观念与思路十二大创新

1.
由坐商向行商转变

2.
由销售产品向经营品牌转变

3.
由经营向精营转变

4.
由销售商向服务商转变

5.
由单兵做战向战略联盟转变

6.
短期意识向战略意识转变

7.
从销售的理念向营销理念的转变

8.
从做硬终端意识的向做软终端意识转变

9.
服务就是创造价值的理念树立

10.
经销商双赢、多赢的观念树立

11.
没有投资就没有回报，大投资带来大回报

12.
树立十分经营七分管理，没有管理就没有长远的利润
第四部分.经销商公司化运营,提升经销商老板的管理能力
1. 非公司化运作的现状及局限
2.公司化运作的好处
3.公司化运作的几种模式
4.加强管理，提高公司化运作程度
5.建立高效组织架构及管理体制
6.由个体户向公司组织化的过渡
7.经销商老板怎么当

8.如何从管理升级到领导

9.经销商团队壮大后应该具备的领导能力

第五部分 经销商如何做好终端经营管理
1.经销商如何拓展终端市场
2.终端业绩提升技巧
A、做好品牌管理，让品牌创造附加值
B、依靠总部智慧，copy成功模式
C、做好销售管理，提升单店业绩
D、做好终端培训，提升销售能力


