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经销商系统管理过程动作分解（3.0）
主讲人/盛斌子老师
课程对象
1. 区域中大型经销商

2. 企业销售经理

课程收益
1. 10年职业操盘的实战干货，6年咨询项目的落地经验

2. 新时代的经销商理念如何转型升级10种方法

3. 如何系统的实现人才的“选、用、育、留、激励”

4. 选人的1+3方法

5. 选人2种类型、招人1+3模式

6. 梦想合伙人6个步骤

7. 师徒制度育人

8. “四轮驱动”过程管理及落地系统

9. 物质激励原创公式

10. 激励6+6模式

11. 10种经营管理的数据分析工具

12. 设定目标的5种方法与路径

13. 公司化运营的5种组织架构设计

14. 产品提炼爆款模式的9种方法

课程靓点
新颖的观点、实战的招术、接地气的案例、系统的工具导入

课程大纲
上篇：公司如何管理控制经销商
一、经销商有效管理五大系统：

1. 选择　
2. 培育
3. 激励
4. 协调
5. 评估
二、经销商的培训与辅导

1、“教经销商销售”的时代到来了！

2、如何成为经销商生意发展的贴心伙伴？

3、用培训取代喝酒：培训传播品牌、培训提升技能、培训创造忠诚
三、激励经销商的积极性

1、明白经销商跟定你的三条件：

2、经销商积极性激励的六个策略

3、“老油条”、“鳄鱼型”经销商的三大“死穴”及有效管控的五大法宝

案例分析：王老板跟某涂料厂家同甘共苦合作六年，有房有车发了财，可如今常常狮子大开口，难配合？
四、做好经销商的动态评估

1、不评估就没有渠道持续增长

2、照搬大企业的KPI指标害惨人

3、实施经销商年/季考核与评估管理

4、经常要去查看店面陈列与库存状况

5、用PDCA法与5W1H工具改善渠道中的常见问题
五、慎重调整你的经销商

1、不要把“砍”字挂在嘴边

2、经销商淘汰沟通与调整的三个“秘笈”

4、记住古训：“做人留一线，日后好相见”

案例分析：杭州××大经销商不满品牌厂家办事处人员调整，令品牌厂家损失一千万

下篇：帮助经销商提升管理
第1节：经销商的基业长青
1、 经销商做强做大的四大瓶颈
1. —从传统买卖向营销的转变的瓶颈
2. －从亲人帮向团队化运营转型的瓶颈
3. －从一般代理向自建赢利模式转变的瓶颈
4. －从粗放式经营向系统化、精细化运营转变的瓶颈
2、 经销商做强做大的必由之路
1. －从生意向事业的转型
2. －经验管理向规范化管理转型
3. －人情管理转向制度管理
4. －决策的随意性向科学性转化
5. －家族抱团向团队运作转型
3、 接班人培养
1. 确定培养目标
2. 分解培养计划
3. 制定培养标准
4. 培养的过程管理控制度
4、 培养模式
1. 教练式培养
· 说给他听
· 示范给他看
· 过程辅导
· 监督执行
· 效果验收
2. 接班人轮岗成长法
1) 轮岗培训
2) 轮岗调查
3) 轮岗测评
4) 轮岗验收
· 轮岗工作标准“四轮驱动系统”
· 月度工作汇报下评估汇总

· 关键节点评估与验收
· 岗位升迁与淘汰管理办法
3. 梦想合伙人计划
· 初始仪式
· 合伙人计划书
· 教练式辅导
· 过程检核
· 员工俱乐部
4. 师徒制
· 确定师傅
· 拜师仪式
· 关键指标确定
· 计划分解
· 模块化呈现
· 阶段验收
第2节：打造团队执行
1、 构建执行力团队，打造团队的组织体系
1. 单店组织如何构建
2. 多店组织，与单店组织的异同
3. 公司化运营组织又是如何创新的？
4. 狼性团队的组织机构
案例一：九江段总的连锁模式
案例二：四会何姐的合伙人机制
案例三：代理分销真的是矛盾不可调和？
2、 建立一套有效的分配体系
1. 小商靠挣钱：当下的钱、老板短期利益

2. 大商靠分钱：分钱是王道，让公司更持久，一群人一辈子挣钱
3. 好人好报：机制分配让能者上、平者让、庸者下
4. 渠道业务人员激励方式：变要我干与我要干。
3、 团队管理与激励精髓
1、 精神激励：中国式管理的6个标准
· 一个梦想
· 仪式化管理
· 多层次激励
· 样板人物
· 自我突围
· 阴阳互补
2、 物质激励万能式：底薪+考核工资+提成+PK奖励+分红+股权激励
案例：
河北赵总水电光集成模式的启示与操作
苏州李姐的生日PATY模式
济南温州老板的年终奖及双份工资模式
广东顺德林生的对赌机制
……
3、 案例互动：节假日销或年终冲刺，如何激励团队？
· 薪酬
· 会议
· 福利
· 竞赛
· 信息
· 活动
第3节：目标设定与达成
一、怎样设定目标 
1. 关于目标 
1）目标管理的意义； 
2）目标管理的四个特征； 
3）设定目标的5个关键步骤——提升业绩的内在驱动力。 
2. 目标的设定 
1）怎样订目标/计划——设立远大的业绩目标会让你激情满满； 
2）最低目标、计划目标、最高目标； 
3）“三定”管理与“三化”管理； 
4）快速实现目标之策略。 
二、过程管理方略——提升业绩的内在驱动力 
1、目标管理的4个阶段； 
2、过程管理的内容； 
3、目标管理的6W与2H； 
4、好的业绩源自于快速行动——说到做到，用业绩证明你的行动力。 
第4节：经营数据分析与销售策略调整
【解决的核心问题】
· 如何依据数字做决策，进行经营分析
1. 为什么要进行店面数据分析？
（1） 数字是店铺的温度计-快速诊断店铺问题的关键
（2） 数字最客观 、会说话、速度快、来决策 
（3） 案例：信息化管理让“小肥羊”遍地开花
（4） 店铺的基本数字
营业额、库存、订货额、毛利、货品回转周数、坪效率、人效率、入店率、连带率
2. 店面盈亏平衡 
（1） 销售盈亏平衡点＝销售总成本÷平均毛利率
（2） 销售总成本＝产品成本＋店面租金＋装修物品折旧＋人员工资＋水电＋税金
（3） 平均毛利率＝（总零售价－总进货价）÷总零售价
3. 如何根据门店数据分析，有效进行货品调整，降低库存？
（1） 畅滞销款分析：畅滞消款分析是单店货品销售数据分析中最重要的数据之一
（2） 单款销售生命周期分析：及时反馈营销信息，有效制定安全库存策略
（3） 营业时间分析：合理调整工作时间和安排，能有效促进员工工作激情和销售增长
（4） 老顾客销售贡献率分析：特别是持我们品牌VIP卡的顾客
（5） 员工销售能力分析：个人业绩分析/客单价分析，以便对症下药 
【小组讨论】门店的10个主要表现指标，分析发现病因，如何采取行动方案？
4. 如何建立完善的门店报表系统？
（1） 信息化管理系统
（2） 建立完善的报表制度
（3） 正确使用各种《销售日／周／月报表》
5. 客户分析
（1) 分析工具：《月客户状况分析表》和《月客户状况对比表》
（2) 了解客源的动态变化及潜力，以便采取差异销售对策、产品对策、服务对策
6. 收支分析
（1) 分析数据：总营业收入、总成本、产品成本率、劳动成本率、费用成本率、平均客单价
（2) 月收入、成本、成本额及其他经营数据；成本额是否正常？促销活动是否凑效？原因？
7. 产品分析
（1) 分析工具：波士顿矩阵分析法
（2) 分析数据：销售份数、销售百分比、顾客欢迎指数、销售额、销售额百分比、销售额指数　
（3) 问题类、金牛类、瘦狗类、明星类四类产品分析与对策
8. 如何使用改善门店问题的工具？大力推行门店问题改善活动： 
工具一：《改善提案书》应用
工具二：《提案专项改善计划》应用
第5节： 业绩持续提升的工具——超级营销管理漏斗
【解决的核心问题】
· 掌握一套持续提升业绩的营销管理工具
· 系统思考是什么因素决定了你的业绩
1. 业绩的系统分析与改善
1) 营业额 =  客流量X成交率X客单价
2) 业绩分析
（1) 客流量的影响因素：商圈、店铺选址、店面形象、陈列、促销POP、商品组合
（2) 成交率的影响因素：销售流程能力
（3) 客单价的影响因素：商品组合、组合销售
2. 业绩持续提升的金钥匙——“超级管理漏斗”
1. 销售过程分析与控制
（1) 流程设置
（2) 漏斗制作
2. 销售业绩持续提升
（1) 沉淀概率
（2) 持续提升超级营销管理漏斗
——结束——
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