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前言

　　在中国市场，渠道的组成不仅仅是理论上的销售路线，而是由一个个具体的销售机构所组成的，
如经销商、分销商、零售商等。
而这些销售机构又是由一个个具体的岗位成员所组成的。
在产品从出厂到最终消费者购买的整个流程中，都要涉及销售机构的每个岗位，或者说，每个人都会
有所涉及，忽视了其中任何一个环节、一个岗位，就有可能导致渠道运行工作受阻。
所以说，所有涉及产品销售的人员，都属于渠道成员；从经销商老板到送货司机，都是渠道成员，这
其中，经销商的业务人员又是重中之重。
　　作为一线的销售人员，所要面对的是最基础也是最现实的分销和终端销售工作。
对接面广，事务繁杂，变数又多，这需要经销商的业务人员自身具备扎实的业务功底和高效的工作管
理能力。
但由于经销商公司体制方面的原因，大部分经销商业务人员缺乏成体系的技术培训，更多的是依靠自
己在工作中的实践摸索，或是老员工的传帮带，技术能力的提升速度往往跟不上市场发展的速度，导
致业务效率难以提升，付出与回报不成正比，不但影响个人收入，并且对业务人员自己的心情和未来
发展也会带来一定的影响。
　　其实，对于经销商老板来说，下属业务团队的能力提升问题也一直是困扰企业发展的障碍之一。
但出于成本、专业人员、技术储备、培训体系设计等诸多因素的局限，大部分经销商至今没有建立真
正意义上的内部培训体系，这也是导致经销商公司整体作业效率长期难以从根本上提升的主要原因。
作为经销商的上游合作伙伴，经销商的问题也就是厂家的问题，在经销商自身解决问题遇到难题时，
作为合作厂家，有义务来整合资源，帮助经销商一起面对，一起解决。
多年以来，云南白药健康产品事业部联合潘文富老师，通过技术手册、现场培训会、样板参观、协助
经销商成立内部培训体系、帮助经销商培养内部培训师等形式，一直在努力为云南白药经销商解决下
属业务团队的业务能力提升问题。
在辅导工作中，潘老师将经销商业务人员接受度较高的部分内容整理成书，希望对更多的经销商业务
人员有所帮助。
　　云南白药集团股份有限公司健康产品事业部副总经理　　钱金莲
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内容概要

　　本书基于当前中小型商贸企业销售人员实际业务水平的现状，并结合企业的内部环境、外部市场
环境、老板的管理水平等因素，针对销售人员当前较为急需的部分专业技术，提供了简单实用的解决
方案，帮助业务人员实现从个人基本素质到业务能力的快速提升。

本书特别适合中小型商贸企业的销售人员阅读，也可作为这些企业的培训教材使用。
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编辑推荐

　　《商贸企业销售人员能力提升》是送给经销商业务员的最好礼物，非常适合企业培训使用。
　　本书的解决方案简单实用，可以快速提高业务人员的能力水平，帮助业务人员实现从销售人员到
销售经理的飞跃。
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