经销商管理之实务篇
——渠道开发与盈利性经销商管理
课程背景：

市场竞争愈演愈烈，资源投放逐年上升，经销商哭穷、区域经理叫苦，个别区域市场红灯频闪，结果一流产品. 找到二流经销商. 做成三流市场。公司的各项政策到了一线市场，完全变样了。区域市场规划. 开发与日常管理维护成为营销目标实现的关键所在。

对于依靠通过经销商来实现销售利润的企业，在面对经销商的时候会碰到一个很大的问题：如何高效地管理经销商，提升经销商的管理效率？这些问题的关键就在于缺少经销商管理的经验和对策。只有在对市场合理研判之后做出有效的区域市场规划的基础上，开发出适合企业现阶段发展的经销商，并通过实效的管理与维护，才能确保将公司相关战略. 策略落实到区域市场，进而实现战略目标，推进企业可持续性发展。

课程收益：

● 获取把握经销商心理需求的方法，考虑如何满足经销商的期望值，让你在招商过程中无往而不胜。让学员掌握十二种不同的招商方式。
● 通过对经销商筛选方法与工具的运用，给我一双慧眼——能在企业发展的不同阶段，不同的市场状况下，选择不同的经销商。
● 面对各意向经销商，通过不同的谈判策略与技巧，把公司政策的作用发挥到最大，吸引经销商的合作。
● 运用各种不同的掌控经销商的手段，同一区域多家经销商的如何管理？找准库存. 窜货. 乱价等原因，并掌握妥善处理渠道冲突的方法。
● 能对经销商进行有效评估与问题改善，有效实施与不合格经销商安全“分手”的方式方法与技巧。
● 获取20套先进营销管理工具，和至少35个实操方法。培训结束后，找到解决实际市场问题的药方，带回一套适合自己企业的渠道营销体系。
课程时间：完整版3天2夜，精简版2天，6小时/天
课程对象：企业营销副总，营销总监，各级区域市场营销管理人员

课程方式：课程讲授，案例分析及研讨，实操练习
课程大纲

破题：思考下为什么出现这种情况

1. 一线品牌厂家人员被经销商埋怨

2. 二线品牌厂家人员被经销商抱怨

3. 三线品牌厂家人员被经销商笑骂

第一部分：经销商开发
经销商开发三部曲
思考：我们要找什么样的经销商？
1. 定位
2. 筛选

3. 促成

第一：企业招商策略之经销商期望值管理
1. 经营杠杆

2. 预算杠杆

3. 核算杠杆

4. 费用杠杆

5. 价格杠杆
第二：企业招商十二式详解
思考：我们去哪如何招商？
1. 地毯式走访招商
2. 媒体广告招商
3. 会议营销型招商
4. 自媒体招商
5. 峰会. 论坛招商
6. 全国经销商大会招商
7. 主打样板市场做形象招商
8. 渠道倒推招商
9. 内部招商（关系招商）
10. 展会营销型招商
11. 产品体验招商
12. 跨界招商
第三：经销商选择实操
一、选择经销商的常规性标准
思考：你要找哪一款？
1. 考察经销商的“六力一心”
1）实力
2）信誉力
3）网络力
4）配送力
5）行销力
6）管理力
7）事业心
2. 考察经销商的合作意识
3. 锁定目标经销商
1）基本资料
2）管理状况
3）经营方式
4）经营品种
二、厂家与经销商需求焦点分析
1. 厂家关注的焦点
2. 经销商关注的焦点
3. 厂家和经销商之间的矛盾根源
三、分析4类经销商
1. 豪门大院型
2. 门当户对型
3. 纸老虎型
4. 浅尝辄止型
四、经销商选择的4大新标准
1. 品牌差距比
2. 网点增长比
3. 合作资信比
4. 销售增长比
五、经销商选择残局破解
1. 时间紧、任务重，来不及慎重选择经销商怎么办
2. 刚开发的经销商有苗头不好怎么办
3. 我们看上优质资源的经销商看不上我们怎么办
第四：经销商的谈判
一、谈判前的4大基础准备工作
1. 知己
2. 知彼
3. 知市场
4. 知竞品
二、成功谈判的8项注意
1. 第一印象
2. 鼓动客户
3. 把握客户需求
4. 打消客户的初级顾虑
5. 应付客户的讨价还价
1）厂家的广告投放力度
2）是否提供铺货支持. 产品陈列费支持
3）库存产品处理
4）费用的承担问题
5）独家经营问题
6）促销费用支持
7）有无人员支持
6. 确认谈判目标
7. 找寻共同利益基础
8. 找寻双方可接受方案
三、破解谈判冲突的7大策略
1. 突出合作安全性
2. 两手准备
3. 刚柔相济
4. 拖延回旋
5. 留有余地
6. 以退为进
7. 利而诱之
第五：合作方式与政策

1. 签约技巧

2. 条文技巧

3. 渠道政策制定技巧与注意事项
课堂练习（经销商开发大作业）：开发计划书
1. 目的明确
2. ​反映市场特性
3. ​客观反映市场情况，找到进入市场的机会
4. ​分析竞争对手的优势与劣势
5. ​正视自身的优劣势
6. ​阐明市场开发的原则


7. ​写出市场开发的步骤


8. ​明确指出需要的支持


9. ​可预见效果、目标或对后期市场的影响意义
第二部分：经销商日常管理与维护
一、有效拜访与成功激励
1. 拜访的四大目的
2. 确认拜访对象
3. 确认拜访行程
4. 讲究拜访方式
5. 利益激励
6. 服务激励
7. 精神激励
二、压货与渠道促销
1. 为什么厂家喜欢压货

2. 如何压货

3. 压货后的关键——分销

4. 促销好处
5. 渠道促销玩法
1）价格折扣
2）搭赠
3）返利
4）销售奖励
5）积分
6）抽奖
7）压货
8）配额
9）库存补差
课堂练习：渠道促销演练
三、经销商利润管理
1. 经销商哭穷

2. 经销商盈利模型

3. 经销商利润来源

4. 经销商不当获利“十大原罪”
5. 经销商哭穷七种情形与对应方法
6. 经销商利润飙升的七大绝招
7. 经销商的十二个赢利模式
8. 经销商盈利方案

课堂练习：经销商盈利方案设计练习
四、市场运营管控与能效提升方法
1. 异常货流的分类
2. 货流性质界定
3. 货流数量认定
4. 货流处理经销商异常货流

5. 影响经销商绩效评估的因素
6. 经销商绩效评估步骤与方法
案例讲解：某企业经销商绩效方案

五、经销商调整
1. 填写《经销商整改备忘录》
2. 正式解除协议的沟通
3. 妥善处理善后事宜
六、经销商管理与维护六招七式
六招：
1. 销售额稀释法
2. 合同管理法
3. 排行刺激法
4. 情感交流法
5. 釜底抽薪法
6. 战略转移法
七式：
1. 别惯坏了经销商
2. 先“小人”后君子
3. 别盲目向经销商加压
4. 用信息拴住经销商
5. 间接替经销商打市场
6. 倾听他们的声音
7. 额外诱因，经销商怎能不心动

