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课程背景
作为一个经销商管理者，您有以下困惑吗：
您是否为开发不到合适的经销商而头痛呢？
您是否为不知如何管理经销商而头痛呢？
经销商越开越多，业绩却徘徊不前？
您是否为经销商多而杂，缺乏标杆经销商而烦恼？
经销商摆烂，积极性不高，您是否为不知如何激励经销商而烦恼？
您是否为经销商不符合我们的要求而心烦？
经销商业绩提升找不到方法何路径？
经销商对品牌方的要求越来越高！市场竞争越来越激烈，竞争对手不断在进步！在这样的环境下，还采用以前的经销管理方法、工具，事实证明已经行不通了！销售团队需要与时俱进，建立经销商管理系统！更新经销商开发、管理、业绩提升的方法和工具，不断提升专业能力，才能完成目标，创造佳绩！
本次课程介绍厂商该如何开发适合自己的经销商，开发后如何管理经销商；并详解讲解如何调动经销商积极性；以及如何打造标杆经销，提升业绩！最后定期对经销商进行评估，优胜劣汰，来保证企业经销商的质量，以保证企业稳健的运营下去。同时培养一批标杆经销商！

课程收益：
● 掌握经销商开发的5大核心流程和工具，提升开发效率，精准引入优质经销商
● 掌握经销商4大分类方法与工具，优化经销商管理，实现分类施策
● 掌握经销商生意提升的5大流程和工具，助力经销商业绩增长，提升整体销售规模
● 掌握经销商评估2大操作要点及3大应用，完善优胜劣汰机制，提升经销商质量
● 掌握经销商激励3大方法，有效调动经销商积极性，增强合作粘性

课程特点：
★ 有效性：课程方法论来源于个人和咨询项目实践经验；实战，有效，有针对性
★ 落地性：提供配套的落地工具，助力学习内容落地
★ 逻辑性：从经销商与业绩增长关系开始，到经销商开发、经销商日常管理、经销商激励、经销商业绩提升、标杆经销商打造，形成经销商管理的闭环
★ 趣味性：课程安排大量实际场景，组织学员进行研讨、萃取、练习，让学员在快乐中学习

课程时间：2天，6小时/天
课程对象：老板、营销副总、经销商总监、销售经理、经销商经理、销售精英等
课程方式：知识讲解、案例解析、视频学习、小组讨论互动等
课程工具清单：
	序号
	工具名称

	工具1
	每月三大核心指标分析与提升

	工具2
	连续三个月不活跃经销商分析与处理

	工具3
	提升覆盖经销商数、活跃率、平均成交金额工具

	工具4
	经销商画像

	工具5
	经销商分类工具

	工具6
	FABE销售工具

	工具7
	经销商生意提升工具



课程结构：
[image: ]

课程大纲
导入：业绩翻倍增长三个元素：原理、方法、落地
实战案例：落地应用场景和案例
工具应用：每月核心指标分析、连续三个月不活跃经销商分析、业绩增长两大维度分解
实战研讨：提升覆盖经销商数、活跃率、平均订货金额的方法
导入：业绩增长两个维度：业绩水平增长、业绩垂直增长
实战研讨：本年度业绩增长来源

第一讲：经销商定位与合作模式
一、经销商角色定位
1. 销售模式4大类
——直销、[image: ]经销商、直供、直营
2. 经销商5大角色定位
——销售达成、经销商服务、财务回款、资源变现、销售团队
二、经销商三大合作模式
[image: ]1. 专营
2. 半专营
3. 开放
实战案例：百事公司专营经销商模式推动业绩增长
三、2025年经销商四大发展趋势
1. 两极分化，大商崛起，B2B转型
2. 渠道丰富，全渠道销售
3. 效率提升，营销数字化
4. 专业成长，公司化运营

第二讲：经销商选择与开发五步骤
步骤一：经销商画像
1. 经销商画像3个维度
1）合作意愿
2）合作实力
3）市场地位
2. 经销商画像评分原则
1）意愿第一（赋分45）
2）能力第二（赋分40）
3）市场地位第三（赋分15）
实战案例：某公司经销商画像
工具应用：经销商画像工具
实战研讨：经销商画像
步骤二：市场规划与经销商布局
1. 市场规划的3个分类
1）城市分类——重点城市/潜力城市/优势城市/一般城市
2）渠道分类——重点渠道/潜力渠道/优势渠道/一般城市
3）终端分类——重点终端/潜力终端/优势终端/一般终端
2. 经销商布局4种方法
1）大本营
2）采蘑菇
[image: ]3）制高点
4）放射线
实战案例：某公司市场布局分析
步骤三：潜在经销商信息收集
[image: ]——情报收集4个实操途径
1. 寻找/搜索
——网络、上游供应商、相关人士介绍、客户推荐
2. 暗访
——硬件能力、经营理念、资金、人脉、口碑
3. 面谈
1）合作意愿：对利润的态度、经营产品的用心度、目前的经营态度、对服务的理解、对新产品推广的理解
2）管理能力：文化程度、股份组成、 下游客户的管理
4. 实地考察
1）经营面积
2）每天车流量
3）品牌
4）营业执照
工具应用：潜在经销商信息收集工具——打分表
实战研讨：潜在经销商信息收集打分表
步骤四：挖掘经销商需求与方案准备
1. 经销商6大生存需求
1）确保高毛利，销量达成
2）售后服务、保障
3）区域稳定品牌授权，低风险
4）费用核销对帐要及时
[image: ]5）人员配置支持
6）市场支持
2. 经销商5大竞争需求
1）人才瓶颈-人员培训支持
2）经营管理指导
3）多渠道发展
[image: ]4）独家授权
5）资源支持
3. 经销商3大发展需求
1）差异化经营
2）开发新公司
3）开发新区域
4. 经销商合作方案2大核心内容
1）短期盈利：收入/成本/费用
2）长期盈利：客户/竞争
实战研讨：制定针对经销商需求的合作方案
步骤五：潜在经销商谈判与异议处理
1. 经销商谈判5大核心条款
1）销售目标与返利
2）授权方式
3）库存与结款方式
4）保证金
5）人员/费用支持
2. 经销商5大常见合作异议
1）目标太高了
2）毛利太低了
3）给赊销
4）人员和市场费用再配多点
3. 经销常见异议处理三大方法
1）利益分析法
2）提供证据法
3）扬长避短法
实战案例：棉花价格谈判
实战研讨：常见经销商异议以及处理方法
工具应用：FABE销售工具、经销商异议处理

第三讲：经销商管理
[image: ]一、经销商日常管理
1. 经销商4大分类
1）重点经销商
2）潜力经销商
3）优势经销
4）一般经销商
2. 经销商日常管理5大内容
1）目标管理
2）进销存管理
3）终端管理
4）新品卖进
5）促销管理
二、经销商联合生意计划
1. 经销商联合生意计划3大内容
1）业绩与运作回顾
2）下阶段生意机会点/生意目标/工作任务
3）双方沟通下一步的工作开展
2. 经销商联合生意计划3大应用场景
1）月度联合生意计划
2）季度联合生意计划
3）年度联合生意计划
3. 经销商联合生意计划落地4大关键点
1）数据支持
2）形成习惯
[image: ]3）形式灵活
4）层级对应
实战案例：经销商联合生意计划案例
实战工具：经销商联合生意计划模板
三、经销商激励方法
方法一：生存激励
1）授权激励：明确授权区域/品牌/产品/渠道；保护经销商权益
2）价格激励：管控价格，避免价格混乱和窜货；不断建立经销商信心
3）目标激励：目标达成奖励，返利/折扣等
4）市场资源激励：促销政策，促销资源，市场培训，人员支持等
5）感情激励：高层拜访、参观工厂、经销商会议
方法二：竞争激励
1）经销商销售PK
2）独家授权
3）标杆经销商
4）帮助经销商建立竞争力
5）市场分析与区域突破
方法三：发展激励
1）特殊待遇
2）股权激励
3）经销商委员会
4）区域拓展支持

第四讲：经销商培养与经销商业绩提升
一、经销商生意提升五步骤
第一步：经销商分类&选经销商
4类经销商：重点经销商、潜力经销商、优势经销商、一般经销商
第二步：找机会
——增量机会2个维度
1）覆盖更多下游客户
2）已经覆盖老客户业绩提升
第三步：定计划
1）经销商生意提升计划制定案例
2）经销商生意提升计划制定月度工作流程
实战工具：经销商联合生意计划
第四步：抓执行
1）生意提升计划落地执行机制：周会/月会
2）生意提升计划落地执行机制：作战室/业绩板
第五步：盯产出
1）经销商业绩产出比——费用投入/业绩产出
2）月度/季度目标达成
实战案例：经销商联合生意计划
工具使用：经销商联合生意计划表
二、标杆经销商打造
1. 客户筛选，意愿优先
1）合作意愿
2）合作业绩
3）双方盈利
2. 经验总结，形成手册
1）客户管理经验总结
2）团队管理经验总结
3）运营模式经验总结
3. 推广复制
1）以点带面
2）连点成线
3）连线成面
实战案例：某公司标杆经销商打造与复制案例分析

第五讲：经销商调整与优化
一、经销商评估2大操作要点
1. 定期评估：季度/年度
[image: ]2. 评估打分表
二、经销商评估3大应用
1. 继续合作
2. 整合/拆分
3. 替换/淘汰
三、经销商需要调整4大原因
1. 经销商无可挽回的财务危机
2. 经销商在可接受的时间内无法完成销量和网络建设目标，以致于影响全盘生意的实施
3. 经销商的合作态度极差，以致无法进行下一步工作
4. 经销商间的冲突无法平衡且调整后不影响长期生意
四、关闭经销商4大实操点
1. 对好账，签字盖章
2. 费用库存处理
3. 预先准好备选经销商
4. 库存费用交接
实战工具：经销商评估表
实战案例：某公司经销商评估
课程总结与课后工作任务布置
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