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                                    Our efforts, your benefits!

向宝洁学习：经销商管理
主办单位：上海普瑞思管理咨询有限公司  上海创卓商务咨询有限公司
培训时间：2012年11月29-30日 上海
培训费用：5800元/人（含授课费、资料费、会务费、税费等）
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课程背景

经销商作为从企业到终端零售商的销售渠道链里的一个重要环节，其作用不仅体现在销售渠道的重要性，其所掌握的市场信息量也是不可忽视的。然而，经销商作为一个独立而又紧密联系企业的个体，要全面有效的“管理”他们并非易事，而这也深深困扰着许多管理者——

不知道如何寻找合适的经销商

不知道如何引导经销商朝着自己的企业计划实施经营

不知道如何防止与处理经销商的违约行为

针对以上问题，我们特邀原宝洁（中国）销售总监康亚斌先生，与我们一同分享《经销商管理》的精彩课程，从对经销商的开发、维护、发展到具体的突发状况的预防工作，帮助您系统全面了解对经销商管理的策略与方法，同时运用系统性的思维方式，快速有效地处理与经销商的合作管理，全面提升产品销售业绩！

课程收获

陈述经销商管理的核心思想

建立开发经销商的标准

运用解决经销商管理的3大实战问题的方法

描述提升销售人员的管理思维能力和销售能力技巧

课程大纲

【第一天上午】

一、概述：三角模式

二、开发:

1、发掘：如何发现潜在经销商？

（1）解决方案

①招商法

②转介法

③顺藤摸瓜法

2、甄选：开发经销商的标准是什么？

（1）解决方案

①三力原则：实力+能力+合力=A

实力：资金实力，人才储备。

能力：入市能力，前瞻性。

合力：配合力度。

【第一天下午】

3、谈判：

（1）在哪些环节上需要跟经销商进行谈判，才能确保以后合作的顺畅？

（2）如何在一些核心环节上与经销商进行谈判？

（3）如何利用“TRA”法则给经销商指定指标。

（4）案例：

（5）解决方案

①价格

②返利

③结算

④指标

⑤广宣

⑥物流

⑦残损

⑧区域

⑨品牌

⑩时段

售后

条码

签约

【第二天上午】

三、维护

1、培训

2、助销

3、释疑

4、客情

5、订单

6、评估

7、解决方案

（1）统一思想

（2）消化库存

（3）捞取客情

（4）获得订单

（5）（虚其心，强其骨；助其长，防其变）

（6）控制下线客户

【第二天下午】

四、发展

1、如何调整经销商合作战略？

2、该怎样向客户表达这一信息？

3、跟经销商终止合作，应注意什么？

4、如何防止经销商谢约?

5、如何识别经销商谢约征兆！

6、解决方案

（1）增减支持力度

①激励

②警告

③让“数字”说话。

（2）终止合作

①前期准备

②后期防备

③终止合作

五、总结

恶语Vs善言

讲师介绍 康亚斌
原宝洁（中国）销售总监　 

从一线走来的他，从业务代表一直做到高级经理，积累了丰富的实战经验。他具有20年实战营销管理经验，其中在宝洁有12年的营销管理经验，曾担任宝洁销售总监职务，具备丰富的团队管理、渠道开发、经销商管理、销售技巧的实际操作经历。 

他具备丰富的培训经验，曾任宝洁内部培训讲师，参与《经销商管理》、《KA管理》、《销售技巧》、《谈判技巧》、《团队管理》、《战略管理》、《店面运营管理》等课程的研发和实施工作，把多年实战经验融入培训，效果显著。

专业背景

具有渊博的专业知识和丰富的行业经验，研究课题覆盖市场营销，企业管理等各个领域；对信用卡发行，领导力提升等有独到的见解；擅长处理团队营销过程中的复杂问题。

授课风格

他采用时下国际最流行的“R-P”教法，提倡现场实战指导，而辅以案例教学。秉承“案例只能佐证过去，而指导却可以开创未来”的思路，以实战的思维思考培训的手法，使学员如同置身在真实战场上进行学习。

主要课程

经销商管理、自我管理-压力管理、销售技巧1—异议处理、店面销售力提升、销售技巧2—谈判艺术……

服务企业

宝洁、广发银行、资生堂、吉列、施恩……


报名说明：
1. 报名方法：请填好报名表，传真或E-mail至我司，我司于培训前一周发《报到通知书》，通知您关于报到的相关事宜。

2. 付款方式：请于培训一周前把款项汇入我司帐号，把汇款底单传至我司；培训发票统一在报到时交付。现金现场支付。
向宝洁学习：经销商管理报名回执表
	公司全称（发票抬头）                         地址                  产品                      
联系人姓名            电话         职务            E-mail               手机               
参加学员信息

姓名              电话             职务            E-mail                手机                
姓名              电话             职务            E-mail                手机               

姓名              电话             职务            E-mail                手机               

付款方式：□电汇/转帐  □现金  （在所选项上打“√”）  付款总金额                               

住宿预定（协助预订，费用自理）：

住房日期从                     日入住至                 日退房，房间数量                    
你对此课程的需求：                                                                          

                                                                                            


电话：021-36338510/51877835    传真：021-36338510    Email:info@purise.com
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地址: 上海市四川北路888号海泰国际大厦20楼                        Tel: 021-36338510/51877835
http://www.purise.com                                              Fax: 021-36338510

