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★刘晓亮：经销商管理与终端销量提升
【主办单位】集德能咨询 ( www.51jdn.com )
【培训时间】2014年3月28-29日　广州   2014年4月26-27日　深圳

【课程投资】4800元/2人,不再打折”，单独一人收费3500元。（含教材费、税费、午餐、上下午茶点）

【课程对象】总经理、营销副总、区域经理、渠道经理、市场经理、培训经理以及有潜质的销售人员

【授课方式】讲师讲授 + 视频演绎 + 案例研讨 +角色扮演 + 讲师点评 + 落地工具

【报名电话】

联系方式：中国人力资源开发研究会培训中心
咨询电话：010-51797066 传真：010-51797866
联 系 人：贾燕彬13641099928
电子邮箱：xfanhui@126.com
【温馨提示】本课程可为企业量身订制内训服务，欢迎咨询！

【课程背景】

传统渠道与电商渠道冲突的时代，经销商门店经营成本越来越高，传统营销方式难以支撑门店合理利润，经销商是厂家到零售终端渠道链中的一个重要环节，是销售渠道的中坚力量，其所掌握的市场信息量不可忽视。然而，经销商作为一个独立而又紧密联系厂家的个体，厂家要全面有效的"管理"他们并非易事，面对以下7大难题，如何快速帮助经销商突破经营瓶颈，使门店持续赢利？这也深深困扰着许多区域经理:

◆经销商不愿与厂家同步开拓新市场、推广新产品，怎么办？

◆经销商不把主要资金和人员经营我公司品牌，怎么办？

◆如何有效管理和控制经销商，经销商不听话，怎么办？

◆销售人员不知道如何做好渠道优化，怎么办？

◆企业线上渠道与线下渠道不平衡，怎么办？

◆销售人员终端拜访的效率低，怎么办？

◆销售人员不懂从何下手辅导经销商门店，怎么办？

针对以上问题，中国经销商管理领域著名实战专家刘晓亮老师揭秘电商时代传统经销商持续赢利的7大秘诀！本课程聚焦“经销商管理20个案例，36个实用落地工具”从对经销商的维护、发展到线上线下渠道控制方法，帮助您系统全面了解对传统经销商管理的策略与方法，同时运用系统性的思维方式，快速有效地帮助经销商全面提升产品销售业绩！

【培训收益】

1、快速掌握有关渠道发展规划、渠道管理与终端精细化的方法和工具。

2、提升与经销商沟通、管理能力，提升渠道的忠诚度和营销积极性。

3、掌握区域市场传统渠道、官网商城与电商渠道的平衡策略。

4、做好渠道中不合格经销商的调整技巧，评估和优化。

5、提升区域市场的渠道终端精细化管理绩效。

6、快速提升品牌终端销量，抢占市场份额。

【课程大纲】

第一单元：如何掌握区域市场的渠道规划？

一、你应该知道的渠道规划基本规律：

1、渠道发展过程中的五种形式

2、销售渠道扁平化类型与特征

3、渠道销售模式随销售环境变化而变化

二、渠道规划与设计的具体运用：

1、渠道规划的五部曲

2、我们需要什么样的经销商？

3、小组研讨与发表：电子商务时代，我们选择经销商的标准是什么？

三、传统渠道切入电子商务，如何布局线上和线下渠道业务？

1、O2O时代,如何正确平衡官网商城与淘宝开店？

2、如何构建品牌销售渠道的“天网与地网”？

3、如何运作线上线下渠道与价格体系？

四、如何制定一份有效区域市场的渠道营销计划？

1、认识营销计划的重要性：

－什么是营销计划？

－区域经理没有做营销计划的后果

－如何按计划推进渠道与终端精细化管理？

2、现场制定一份区域市场营销计划

－点评：××公司区域经理写的《区域营销计划》

－作业：根据参考模版，现场制作你的《区域营销计划》

●案例分析：加多宝凉茶品牌营业额突破200亿成为行业领导者，看看它50个销售大区500个办事处，是如何规划与整合渠道，快速控制20万立体化“邮差”终端？

第二单元：如何有效做好经销商管理与控制？

一、经销商管理的３大目的

二、经销商管理中的７个难点:

1、大户垄断市场，冲击中小户？

2、区域间“窜货”及控制？

3、经销商为何不赚钱？

4、经销商低价/网上倾销？

5、对不同地区的倾斜和优惠政策？

6、直销公司与经销渠道冲突？

7、如何有效控制下一级经销的客户资源？

三、渠道冲突五大问题与对策：

1、销售政策管理问题，怎么办？

2、价格体系混乱问题，怎么办？

3、返利政策实施问题，怎么办？

4、绩效指标考核问题，怎么办？

5、网上销售乱价问题，怎么办？

四、掌控经销商的七大策略：

1、渠道掌控的目的

2、如何避免“客大欺店”?

3、掌控经销商的七个有效方法是什么？

●案例分析：深圳著名××手机如何管控年销量比他大，企业规范管理比他强的超级大户“狮子开大口”？

第三单元：如何做好经销商评估与渠道优化？

一、如何评估你的区域市场？

1、五类市场需要优化

2、运用好波士顿矩阵分析市场

3、经销商绩效评估的问题及五大方法

－经销商太多冲突管理耗费大量精力

－经销商评价体系缺乏

－执行不到位

二、如何优化不合格的经销商？

1、区分经销商4种类型

2、更换经销商的5个准备

3、有效调整经销商的6种技术

三、小组研讨与发表：渠道绩效评估后，如何调整不合格经销商中的三种“钉子户”？

1、跳过你，只找老板的，怎么办？

2、赖着不走，要高补贴的，怎么办？

3、出口狂言，叫黑社会威胁你的，怎么办？

●案例分析：著名××电器把“听话”纳入经销商绩效评估关键指标，严格执行取得了意想不到的渠道管控效果，成为行业领导品牌。

第四单元：如何做好终端精细化管理，提升品牌竞争力？

一、经销商终端精细化管理

1、客户管理的原则：

A级客户常走动/B级客户常联络/C级客户常优化

2、经销商拜访的六大任务：

销售产品/市场维护/培训客户/下线拜访/信息收集/客情关系

二、如何快速推进终端精细化管理？

1、分析零售终端结构与布局

－“板块化聚焦”策略运用

2、维护好终端价格管理

－神秘顾客操作法

3、持续做好终端优化工作

－ISP终端优化原则

三、如何提升经销商终端拜访效率？

1、销售人员遇到的五大问题：

－销售人员工作效率低下

－现场解决问题的速度太慢

－没做分级拜访，见不到决策者

－只问到营业额，问不到其他信息

－谈感情太少

2、快速提升终端拜访效率

－如何制定拜访计划？

－如何规划拜访线路？

－如何操作分级拜访？

3、精细化终端拜访五部曲:

－拜访五部曲

－5个精细化操作工具

4、不同风格零售终端应对策略

5、KA/大户经销商组织对接管理法

●案例分析：上海××著名照明品牌运用经销商拜访规定动作－“七看八问九动手”，打造精细化终端，成就品牌核心竞争力。

第五单元：如何辅导经销商门店，快速提升店面业绩？

第1招：品牌推广——如何解决门店客流量不足的问题？

一、从卖产品到卖品牌要过“三座桥”：

1、 品牌要落地在顾客心智里

2、 树品牌如养猪，要有推广耐心与注意细节

3、正确落实品牌知名度、美誉度与忠诚度“三座桥”

二、渠道规划不当，选址不好，门店客流量少，怎么办？

1、 专业市场门店选址十大策略

2、 目标客户分析：商圈里谁是你的“衣食父母”？

三、如何制定分销组合，一网打尽目标客户？

1、从目标客户需求出发

2、制定分销组合工具:决策树

3、从产品角色与使命出发\从门店类型出发

四、区域市场品牌快速落地生根的有效推广活动操作

1、 闪亮的门店形象很重要

2、 商商联盟资源共享五个方法

3、 百度推广、网络宣传、论坛、微博、微信如何推广

4、 一线市场低成本的小区品牌推广活动操作

5、二三级市场品牌推广不干胶策略与形成持续客流量十大动作

6、竞争时代，单一守店营销模式已经老化，如何走出去“集客”？

五、新形势下促销功能已经转变，如何做好促销与利润平衡的投入产出策略？

1、认识促销两难现状：不促销就没品牌，促销了也没销量，怎么办？

2、区域经理说服经销商促销不积极、不配合的五个方法

3、如何成功策划一次单店促销活动：五步曲操作？

4、竞争性市场门店促销活动应注意的6个陷阱

5、26种终端促销创新活动

6、促销ROI分析

●案例分析：广州××品牌家具专卖店主动“走出去”利用多极销售模式，年销量超过1个亿

第2招：店面氛围——如何让顾客乐意在门店多停留？

一、营造人／货／场氛围，吸引客人入店

1、店面氛围是什么东西？

让氛围成为一种“迷魂的气体”！ 

2、专卖店门店人货场的氛围提升三策略：

人－忙碌化；货－生动化；场－节日化

3、情景点评二例

二、生动化陈列与SKU策略

1、根据购物动线与习惯陈列

2、商圈目标客户与产品组合策略

3、选择SKU进店，建立起你门店的产品优势

三、门店节日化氛围营造

1、终端卖场的1234策略

2、门店风水与声光色揭秘

小组讨论：结合自己公司现状，改善与提升门店氛围的方法有哪些？

第3招：销售技能——如何快速提升“临门一脚”功夫？

1、实战门店销售五种促成策略与运用：

费比法/对比法/连环四问法/卖标准法/恐吓销售法

2、价格成交法---对付顾客压价的八大策略与绝妙话术

课堂作业：制作你品牌终端的《门店销售手册》与《100种顾客应对策略》

第4招：售后服务——如何树立品牌经营“常青树” 理念？

一、优质服务带给顾客的价值

1、失去一个顾客的5个代价

2、满意顾客带来的10大价值 

二、提升售后顾客满意度的十个方法

1、顾客对售后服务质疑的根本原因在哪里？

2、哪些行为在为满意度加分？哪些行为在为满意度减分？

三、区分售后服务中的四类明星与四大恶人

四、电话、上门顾客抱怨处理的“五步消气法”演练

五、课堂作业：制作和完善你的品牌终端《售后服务手册》，以及要注意的细节

第5招：顾客管理——如何利用“会员制”做好客户关系管理？

一、会员制管理遇到的问题：

1、客户办了VIP卡不来门店消费，怎么办？

2、会员活动没有价值创新，怎么办？

3、VIP会员投资回报率低，怎么办？

二、竞争形势下门店会员制管理的五大瓶颈

三、会员制有效管理八大流程

四、唤醒“睡眠顾客”的十大策略

五、维护关系管理，防止顾客跳槽的十七个有效策略

●案例分析：xx皮鞋专卖店利用VIP顾客关系管理创新活动，月月销量是同行门店的2倍

【讲师简介】

刘晓亮先生

实战营销管理专家

营销渠道及终端管理专家

中国十大经销商培训名师

清华北大、上海交大EMBA班特聘讲师

广州集德能企业管理咨询有限公司首席咨询顾问

他从外企销售代表做起，拥有超过10年电器行业中高层营销管理工作经历和全球著名咨询公司麦肯锡PAI营销活动管理项目辅导顾问资历，并且拥有15年企业营销管理培训与咨询的从业经验。创立的集德能营销学院，以“为品牌企业培养实战型渠道及终端管理人才”为使命。专注于照明、电器、家具、建材、电动车、皮具服饰等耐用消费品成长性品牌渠道营销与终端快速提升的问题研究与课程开发，培训中经常提供各种有效解决问题的小工具，被誉为“工具先生”。目前已有成千上万的职业营销人受益于刘晓亮老师的“理念+方法+工具”实用课程，在各自企业的营销管理工作岗位上发挥着重要的作用。他认为“忽视渠道精细化运作管理”和“经销商赢利模式老化”是目前制约品牌在终端门店持续扩大市场份额的两大难题。同时，在营销咨询方面，刘晓亮老师发明的“五维增长法”帮助许多品牌渠道终端解决了“单店业绩提升”问题。

刘晓亮先生知识渊博，视野开阔，信息量大。课程风趣幽默，互动性强，观点精辟、工具落地。是许多品牌企业经销商大会指定演讲嘉宾。他始创的“345B”培训质量控制体系，较好地解决了企业营销管理培训领域长期以来效果难以巩固的难题，为中国企业管理培训创新作出了重要的贡献。他主讲的《市场开发与经销商管理》、《经销商管理与终端销量提升》、《经销商做强做大六项修炼》、《自动增长模式经销商总裁班》、《打造超级战斗力销售团队》、《打造金牌店长特训营》、《高毛利门店精细化管理》等咨询式培训课程已帮助众多品牌企业及其经销商团队迅速改善管理，大幅提升生意。一惯倡导的“实战、专业、快乐”培训理念，广受学员的好评。

刘晓亮老师近年专项培训辅导过的部分客户：

【家居建材类】曲美家具、全友家居、丽星家具、双虎家具、江南家居、惠泉美居、高仪卫浴（超宝）、东鹏陶瓷、新中源陶瓷、简一陶瓷、斯米克陶瓷、乔登卫浴、四维卫浴、圣莉亚洁具、穗宝集团、顶固集团、宝迪五金、菲林格尔地板、惠尔地板、美穗天花、德国艾仕壁纸、沃莱菲壁纸、河北盛德龙、华润涂料、美涂士、雅图化工、卓宝股份、滇宝建材、永大胶粘、联塑管道、爱康管业、宏岳管材、金塑管业等著名企业

【电子电器类】联想、TCL、施耐德电气、3M医疗、啄木鸟医疗、岛津中国、飞利浦照明、欧司朗照明、雷士照明、欧普照明、西顿照明、欧帝尔电器、名派照明、豪利达灯饰、乔森电气、家的电器、美的照明、创维集团、格力空调、怡口净水设备、美的净水设备、华帝燃具、爱浪音响、松日电器、福田电器、惠民城电器、天蓝百货、松下洗衣机、朗能电器、威斯堡电器、美尚电器、朵唯手机、金立手机、王者天创、国美电器等著名企业

【时尚服饰类】周大福珠宝、六福珠宝、swatch手表、富达钟表、斯华洛斯奇水晶、亨得利钟表、眼镜直通车、瑞贝卡股份、中国服装协会论坛、李宁服饰、雅鹿集团、唐狮服饰、迪柯尼服饰、威丝曼服饰、美思内衣、柔漾内衣、卡帝乐鳄鱼、完美女人、伊希雅服饰、２４小时、毕加索、苹果服饰、沙驰皮具、新秀丽皮具（逸臣）、天桥集团、希伯莱皮具、小猪班纳、好妈妈、阳光宝宝、朵朵贝儿、乐克时尚、可儿娃娃、舒友服饰、潮流前线、朵以、欧碧倩、李医生护肤等著名企业

【综合集团类】上海新华集团、新东方教育集团、新希望集团、六和集团、白沙集团、海大集团、五粮液（江苏）、枝江酒业、苏氏牛肉面、上海九百集团、三诺生物、瑞虎集团、邓禄普轮胎、马牌轮胎、三九集团、东南亚药业、鸿翔一心堂药业、鸿仁堂药业、一统医药、先锋药业、诺亚生物工程、维达纸业、华山泉、来利洪集团、雅居乐地产、雅高控股、建设银行、工商银行、农商银行、平安集团、中国邮政、中国移动、丰田汽车、陕汽重卡、福田雷沃、五羊-本田、奇瑞徽银、长城资产等著名企业。

联系方式：中国人力资源开发研究会培训中心
咨询电话：010-51797066 传真：010-51797866
联 系 人：贾燕彬13641099928
电子邮箱：xfanhui@126.com

