《突破局限—经销商管理之道》研修班
 主讲:江猛老师

课程目标:

   经销商在历史的长河中,跟随企业发展到今天,取得了很大的成绩,在如此竞争激烈的市场经济时代,作为厂家不能因循守旧,不断去开辟一个新的台阶,在这种情况下经销商面对厂家的高速增长和发展要求,能否快速升级,符合厂家的要求,就迫在眉睫.

· 所以本次培训针对经销商如何转变思路, 
· 经销商如何提升自身管理能力的同时, 
· 提升自己的公司化运作能力,
· 以及营销管理方面的提升.

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
课程时间:1天

课程主要内容:

	第一部分:经销商公司化运营,提升老板的管理能力
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
第二部分: 经销商公司化运作的具体操作思路 
· 规章制度不全,陈旧过时，工作与部门衔接不流畅；

· 分工不明确，吃大锅饭现象，不能发挥每一个人的最大能力；

· 纪律松弛,管理混乱，人管人气死人；

· 没有统一领导，流程不完善；

 应对策略：

· 四定:定岗位,定工作,定人员,定责任；

· 四个方面:职责,权限,工作内容与要求,检查与考核；

· 行为规范化,管理制度化,工作目标化；

· 岗位责任化,行为文明化,衣着整洁化；
第三部分:经销商团队发展管理与用人技术
一：当好经销商老板有三种境界

二：如何有效提升下属业绩？

1、建立早晚会提升体系

2、每天排出销售龙虎榜

3、以会代训提升下属技能

4、销售日志的有效管控

三：经销商老板的选人能力
· 选才如何给公司带来竞争优势

· 人才甄选工作的实质

· 优秀人才的基本特征

· 人才甄选标准的“冰山模型”
· 著名企业人才甄选的标准举例

· 如何制订明确的人才标准

· 人才招聘渠道的选择与利弊分析  

· 招聘流程及可能的误区

· 招聘中的误区及控制方案

· 面试前应该准备哪些工作
· 面试询问/聆听/观察技巧
· 如何掌握面试的进度

· 如何做好面试的记录

· 如何友好的结束面试

· 有效培训下属员工的方法
· 培育下属的五个步骤

· 如何培养新进人员

· 技能辅导五步法

· 如何再培育老员工

· 如何训练储备干部

· 工作记录的指导方法
	四：经销商的人才管理之道
1、人才使用原则

   1、原则：赛马不相马、 不以貌取人

   2、以业绩论成败，以市场论英雄

   3、避亲不避贤

   4、人材、人才、人财、人裁

2、创新留人方式

   1、关键人才最关心什么问题

   2、如何培养和留住80-90后员工

   3、加强梯队建设给人晋升空间
   4、塑造魅力——领袖品格留人
   5、愿景激励——企业文化留人
   6、用心待人——亲情感化留人
   7、沟通无阻——团队氛围留人
   8、优者有股——事业共享留人
3、合理授权

  1.管理者的角色扮演

  2.知人善任，就是要“用人不疑，疑人不用”
  3.用人要疑，疑人要用——建立监督机制

  4.授权的细节和流程
4、互动沟通

   1、定期与员工进行沟通

   2、放下架子，拉下面子

   3、深入了解团队成员

   4  如何与下属沟通最有效

5、高效团队激励与考核
   1.测试你的激励艺术

2.销售人员的职业生涯规划

3.不同销售人员的需求特点与激励

4.认同与赞美
5.员工性格特征及激励方式

6.有效的表扬
7.激励方式的多样化

8.批评的艺术

· 管理者的激励菜谱
· 愿景激励使人有“奔头”
· 目标激励使人产生动力

· 授权激励使人有信任感

· 榜样激励使人有参照系

· 荣誉激励使人受到尊重

· 感情激励使人温暖感动

· 晋升激励使人严于律己

· 危机激励使人居安思危

惩罚激励使人倍感压力
  9、绩效考评:
· 营销团队的考核指标

· 关键绩效指标的分解

· 有效的绩效沟通

· 有效的绩效监控

案例：某经销商创新激励机制巧留人案例解析
第四部分: 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


第一天课程结束作业：

<大数据和互联网时代的经销商如何成功管理和营销>

课程中间的拓展互动游戏：

1：我们是最棒的团队；

2：PDCA团队PK游戏；

【参加本课程的好处---提供实操工具和方案】

第一：21天短信成交系统，你有吗？         第二：有针对性的通关演练吗？
第三：寻找开场的10个关键开放问题？      第四：客户必须选择我们的十个理由？

第五：每个员工的网络营销？               第六：便于传播的广告语你有吗？

第七：超越竞争对手的服务策略你有吗？     第八：营销团队的持续激励方案？

第九：麻雀变凤凰的销售系统你了解吗？     第十：销售手册的有效监控你见过吗？
