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专业培训
[bookmark: _Toc24270][bookmark: _Toc27286][bookmark: _Toc20070]（1）经销商培训的主要内容
对经销商培训的目的在于增强经销商对公司的信任度，提高其营销水准，扩大公司产品的销售市场，提升公司的营销业绩，建立与经销商稳定、持久的战略伙伴关系。围绕这样一个目的，公司对经销商的培训内容主要应当包括以下几个方面： 
①公司形象和品牌的推广
    培训过程中首先应该向经销商推荐的是公司形象、公司的企业文化、公司的品牌、公司的人员素质、公司持续发展的保证因素。所有这些，最主要的目的是建立起信任，树立起信心，这是经销商培训的基础，也是区别于一般企业或竞争者的独到做法。 
    在这方面，要恰到好处地运用公司的宣传手册、内部刊物、公司在重要媒介上的有关报道、公司的经典营销案例等等。 
②公司的产品或项目 
应着重介绍公司节能产品研制的技术依托及公司节能产品的独到之处，或独特
功能，树立良好的市场战略定位，以区别于其它企业或相类似产品。这时，应着重介绍公司产品的特点、优势以及能给经销商带来的利益，尽可能地避免贬低同类似产品而忽视介绍自身产品特色的推介方式，鼓励经销商大胆经销公司产品。 
③公司的销售政策
[bookmark: _GoBack]在开展对经销商的培训工作之前，一定要做好充分的市场调研工作，了解市场上终端客户能够接受的价格体系，制订一套针对各区域代理市场的销售政策。这方面，公司市场营销部一定要把握好“度”。必要时还应该制订奖励政策，如给予时间奖励、数量总量奖励、文化奖励等等。 
④公司的营销队伍经验培训 
应着重向经销商推介公司产品的推广区域经理，他们是经过良好培训的，有着敬业精神、专业水准和专业的技术知识。在推介培训之前，市场营销部一定要做好充分的准备，对各区域经理进行良好的训练，市场营销部应指导各区域经理对经销商进行有效的拜访。 
⑤营销理念及模式的交流 
经销商面对日益激烈的市场竞争压力，会十分热衷于从外界获取经验，一般会认真研讨这方面的问题。在交流营销理念及模式的过程中，与经销商取得更多的一致与认同。 
[bookmark: _Toc14173][bookmark: _Toc9794][bookmark: _Toc17512]（2）经销商培训的主要方式
并非所有的经销商都值得或者需要去做培训工作，要做好深入的调研工作，选择真正能作为战略伙伴的经销商去做此项工作。必须考虑经销商有良好的信誉和财务状况，有较强的区域市场拓展及覆盖能力，有积极进取的意识，尊重公司的价值观、关注公司的营销状况，有长远打算，在市场、价格、付款方式上能理解公司的意图，面对新的诱惑能够把握自己。 
在选择有进取心、合作意识和营销能力的经销商前提下，可以运用以下方式对经销商进行培训： 
①拜访洽谈式 
运用拜访洽谈的形式，和经销商进行深入的沟通，使经销商理解公司的价值观，了解公司的运作情况和系列产品情况，了解公司的营销能力和在行业项目推广的力度。这种方式要求事先做好充分的准备，准备好资料，例如洽谈提纲，做好充分的心理准备，以取得经销商的认同。洽谈的场所最好是在办公室，其次是宴请场合。 
②演示推广式 
准备好电脑设备，或投影设备以及宣传资料，在经销商组织下，在会议室向经销商有关人员推介。这种形式比较正规，容易取得经销商的信任，但沟通上太拘泥于形式，会有沟通上的困难。同时也可以召集起来进行封闭式培训或共同探讨交流。 
③信函方式 
由于现代通信事业的发达，人们越来越懒于写作，用信函方式介绍公司、推广公司、交流信息，有时候能起到意想不到的效果。培训的对象应该首先考虑经销商中的主管和主要业务人员，必要时范围可适当放大，有助于建立业务联系后利用经销商来帮助公司解决当地销售过程中的困难，扫除障碍。 


经销商培训计划
	先后顺序
	培训科目
	培训方式
	主讲老师
	备注

	1
	企业文化
	演  讲
	
	

	2
	产品知识
	演  讲
	
	

	3
	营销技巧
	演  讲
	
	

	4
	销售网络管理
	演  讲
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