经营升级——经销商经营升级与盈利提升

课程背景：
做为经销商，您在经营存在以下困惑吗?
盈利越来越困难，利润徘徊不前？
想提升盈利能力，缺乏专业的方法和工具？
核算不清，财务漏洞，提升盈利找不到抓手？
仓储物流/人工成本逐年递增？
市场费用用了，但是没有得到相应的业绩回报？
市场竞争激烈，价格战吞噬毛利？
商业模式陈旧，收入单一？
收到线上等渠道冲击，销售额得不到提升？
市场竞争越来越激烈，终端的要求越来越高，竞争对手不断在进步！在这样的环境下，对经销商的经营能力提出新的要求！经销商团队需要与时俱进，更新提升盈利的方法和工具，不断提升专业能力，才能完成利润目标，创造佳绩！
基于此，《经营升级——经销商经营升级与盈利提升》将培训老师多年的经销商辅导经验以及咨询项目的宝贵经验结合起来，通过知识讲解、案例教学、学习工作坊等多种形式，带领您一起共创提升经销商能力的流程和工具；提升经销商盈利能力，最终实现业绩利润目标！

课程收益：
● 掌握经销商经营升级的4大趋势和8大能力，明确发展方向，提升整体经营能力。
● 掌握经销商经营报表制定的6步骤和工具，精准核算成本，提升财务管理水平。
● 掌握开源的2大方法和新老客户开发的10步骤，拓展业务渠道，助力业绩增长。
● 掌握降本的2大方法和11项具体措施，有效控制成本，提升盈利能力。
● 掌握经销商经营PDCA闭环的流程与工具，优化经营管理，确保目标达成。

课程特点：
★ 有效性：课程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：提升盈利四大模块：核算升级/开源为王/节流助力/经销商经营PDCA闭环建立，形成了经销提升盈利的闭环
★ 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：经销商老板与团队、品牌方老板/经销商管理团队
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（部分）：
	序号
	工具名称

	工具1
	经营报表模板

	工具2
	月度经营计划模板

	工具3
	科目定义工具

	工具4
	经销商卓越运营标准

	工具5
	每月三大核心指标分析与提升

	工具6
	连续三个月不活跃客户分析与处理

	工具7
	提升覆盖客户数、活跃率、平均成交金额工具



课程大纲
第一讲：经销商盈利困境与经营升级
一、经销商盈利6大困境
1. 销售额徘徊不前
2. 仓储物流/人工成本/市场费用逐年递增
3. 核算不清，财务漏洞
4. 市场竞争激烈，价格战吞噬毛利
5. 能力不足，开源和降本盈利提升没抓手
6. 商业模式陈旧，收入单一
实战案例：某经销商从盈利到亏损之路
二、经销商经营趋势
1. 两极分化，大商崛起，B2B转型
2. 经营专业化，公司化运营
3. 经营数字化
4. 商业模式丰富化
实战案例：某经销商转型之路
三、经销商经营升级
1. 经销商经营升级之路
1）1.0-贸易商
2）2.0-分销商
3）3.0-经销商
[image: ]4）4.0-服务商
2. 服务商4种模式与经营理念
1）经营模式
2）商业模式
3）盈利模式
4）管理模式
5）经营理念
3. 卓越经销商8大能力升级
1）全渠道销售
2）打造生意共同体
3）机会洞察
4）公司化运营
5）提升盈利
6）资金管理
7）经营诊断
8）科学分钱
4. 经销商经营盈利提升闭环
1）核算升级
[image: ]2）开源为王
3）节流助力
4）经销商经营PDCA闭环建立

第二讲：核算升级——经销商盈利提升的基石
一、盈利提升两个报表：经营报表与财务报表
1. 经销商经营报表5大科目
1）销售额、变动费、边界利润、[image: ]固定费、经营利润
2. 经销商经营报表5大基础公式
公式一：边界利润=销售额-变动费
公式二：经营利润=边界利润-固定费
公式三：经营利润率=经营利润/销售额
公式四：边界利润率=边界利润/销售额
公式五：变动费率=变动费/销售额
3. 经营报表与财务报表4方面差异
1）构建理念
2）应用对象
3）数据来源
4）报表设计
[image: ]实战研讨：区分变动费/固定费
实战练习：经营报表指标计算
实战案例：财务报表
实战案例：经营报表
二、经营报表制定六步骤
1. 科目设计：一级科目+二级科目
2. 费用分类：变动费+固定费
3. 数据收集：财务、销售、人事、行政
4. 报表填写：时间、负责人
5. 数据分析：经营指标分析、健康指标分析、安全指标分析
6. 数据应用
实战案例：经营报表制定
实战工具：科目定义模板/经营报表模板
三、经营报表四特点
1. 经营会计报表指导盈利
2. 经营会计报表简洁
3. 经营会计报表易懂/好用
4. 经营会计报表是培养店长经营能力的最有效工具
四、经销商经营三大类指标
1. 5大经营指标：销售额、变动费、边界利润、固定费、经营利润
2. 3大健康指标：投资回报率、仓储物流费用占比、人均销售额、人均利润
3. 3大安全指标
1）盈亏平衡点销售额
[image: ]2）保利点销售额
3）盈亏平衡点安全度

第三讲：开源为王——经销商盈利提升的增长策略
一、经销商业绩翻倍增长——3大要素
1. 业绩翻倍增长的原理
2. 业绩翻倍增长的方法
——覆盖客户数数、活跃率、平均订货金额的方法
3. 业绩翻倍增长落地路径梳理
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、连续三个月不活跃客户分析、业绩增长两大维度分解
实战研讨：提升覆盖客户数、活跃率、平均订货金额的方法
实战研讨：本年度业绩增长来源
二、业绩水平增长——新终端客户开发5步骤
1. 市场规划——城市分类
[image: ]2. 市场规划——市场布局
3. 市场规划——渠道分类
4. 市场规划——客户分类
5. 客户开发计划制定与实施
三、业绩垂直增长——老终端客户生意提升5步骤
1. 老终端客户分类&选老终端客户
——4类终端客户
1）重点终端客户
2）潜力终端客户
3）优势终端客户
4）一般终端客户
2. 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
3. 定计划
1）老终端客户生意提升计划制定案例
2）老终端客户生意提升计划制定月度工作流程
实战工具：老终端客户联合生意计划
4. 抓执行
[image: ]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
5. 盯产出
1）老终端客户业绩产出比：费用投入/业绩产出
2）月度/季度目标达成
实战案例：老终端客户联合生意计划
工具使用：老终端客户联合生意计划表

第四讲：节流助力——老终端客户盈利提升的成本优化
一、下降不必要的固定费
1. 下降固定费2大原则
1）固定费解决公司当下和未来产能问题
2）根据当下和未来的产能决定下降固定费科目
2. 下降固定费6大方法
1）检查健康指标，找到下降费用机会点
2）根据流量和公司要求匹配经营面积
3）减少不必要管理费用：节约水电等
4）减员增效，兼职员工
5）租金谈判小组减房租
6）减费用奖励
二、下降变动费率
1. 下降变动费率2大原则
1）变动费主要解决当下的销售额问题
2）变动费按照比例来管理
2. 下降变动费率5大方法
1）产品结构调整：增加高毛利产品的占比
2）推广费用有效使用
3）渠道结构调整 
4）减小/取消低效变动费
5）找到驱动销售额的变动费科目

第五讲：盈利落地——经销商经营PDCA闭环建立
一、经销商月度经营计划
1. 月度经营计划制定3大要素
1）每月经营计划制定时间
2）每月经营制定工具模板
3）每月经营制定流程
2. 月度经营经营计划制定3大误区
1）做成销售计划，缺预算
2）走形式，缺乏专业模板和制定流程
3）缺乏横向纵向拉通和统一
实战案例：月度预算制定
实战工具：月度经营计划模板
二、经销商月度经营分析会
1. 经营分析会举行3大关键点
1）经营分析会流程
2）经营分析会管理制度
3）5WHY分析法
实战案例：月度经营分析会流程
实战工具：月度经营经营分析会管理制度
2. 月度经营经营分析会3大误区
1）开成销售会议
2）缺乏跟踪落地机制，会议效果难落地
3）缺乏专业流程和分析方法
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金额（万） 占销售额（%）

销售收入 总收入（减去退货） 300 100%

产品成本 240 80%

员工提成 5 2%

配送费（车费/油费） 9 3%

营销费用：推广费/折扣/促销 10 3%

其他变动费 1 0%

265 88%

35 12%

办公房租+仓库租金费用 3 1%

水电费/管理费 1 0%

员工工资（固定） 10 3%

行政费用 2 1%

广宣物料 1 0%

固定资产折旧/摊销（车/设备/装修费等） 2 1%

其他费用

（如：招聘费用、维修、员工激励、团建等）

2 1%

21 7%

14 5%

员工数量 12

经营面积 300

人均销售额 25

人均利润 1.2

坪效 1

盈亏平衡点销售额（保本点）  180

盈亏平衡点安全度  1.7

5%利润率销售额（保利点） 300

10%利润率销售额（保利点） 1050

安全指标

10月经营报表（模拟）

科目

变动费

变动费合计

边界利润

固定费

固定费合计

经营利润

健康指标


