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前言

　　销售力提升，关乎企业是否盈利，关乎企业生存。
在品牌产品、品牌店遍及大街小巷、各大卖场，充斥电视荧屏的市场环境下，企业如何加强自身修炼
，显得至关重要。
　　销售力提升，需要我们做很多的自我完善工作，最终的目标是使消费者对我们的产品感兴趣，对
我们有信心。
提升消费者这两点心理需求的核心就是加强我们的规范化管理、专业化服务水平。
让消费者感受到我们的产品、我们的服务很正规，很专业。
如果做不到这两点，那么，我们所有的创新服务理念，先进的市场营销理念都将是根基不牢，虚无缥
缈的。
　　提升销售力迫在眉睫要解决的问题是如何提升销售体系中，品牌总部、经销商、终端店（品牌店
）及对客服务的规范化管理与专业化服务水平上。
　　郭汉尧老师是资深的销售力提升方面的专家，服务中国企业销售体系建设培训工作多年，对近千
家企业客户的销售体系建设样本案例做了深入的研究和总结，结合多年的工作积累与体会，针对销售
力提升的四个环节方面的工作，即品牌总部（厂家）订货会操作、经销商素质提升、客户分级管理、
终端店业绩提升，给出了一套完备的解决方案。
分册撰写成书，以飨广大读者。
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内容概要

　　经销商公司化运作需要一系列经营理念的转变：由“点”的管理转向“线”的管理体系转变，由
“破碎”向系统转变，由“补丁管理”向系统架构转变，由“解决问题”向“预防问题”转变，由“
我主你仆”的传统方式到打造“事业共同体”的转变，由拼凑人员向建立正确的人才观转变，营销队
伍执行力提升的转变。
这转变包括了组织架构、人才培养模式及管理方式等。
　　《金牌经销商公司化运营实战手册》以经销商公司化运营的一个首要核心工作：建立健全各项规
章制度；实现规范化、专业化管理，提供解决方案为主要内容。
全文表格化阐述，每个标题解决一个问题，简单明了，易于随时查阅使用。
　　《金牌经销商公司化运营实战手册》是广人经销商公司化运营，进行规范化、专业化管理，可复
制执行的参照范本。
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章节摘录

　　（2）消费阶层化　　消费阶层化，这是品牌经营的一个很重要的特点。
首先明确一点，我们的产品不可能销售给所有的人，每种产品都有它特定的消费人群。
那么，如何找到目标消费者呢？
现在流行两个字叫“细分”，所谓细分，就是市场及产品越来越细，比如鞋的行业就被细分为厨师鞋
、登山鞋、跑步鞋、休闲鞋、商务正装鞋等。
为什么进行这样的细分，因为只有产品细分了，我们的消费群体聚焦了，我们的品牌才能做得好。
　　以前的运动鞋从老到少，大家都穿一样的牌子，现在不行了，现在年龄的跨度越来越小了，你品
牌越不强势，你的跨度越小。
一句话，品牌一个原则——“只为少数人服务”，我们叫做“情人法则”。
大家都知道，情人为什么给我们留下的感觉非常好，因为情人有一个口号“为你生，为你死，只为你
一个人快乐”，这样的感觉如果给了消费者，消费者心理是非常高兴的：“这个品牌厂商所做的一切
事情都是为了我做的，所以我要买这个品牌的产品”。
所以说消费阶层化，就是把消费者细分，我只为一部分人服务，我把最大的爱给了你，集万千宠爱于
一身，这样我们消费者感觉就非常好。
这就是品牌的另一个属性特征——消费者的阶层化。
　　那么如何定位，如何把我们的消费者找到？
最重要的就是细分，细分以后还要聚焦，把所有的资源都面对这一部分消费者进行广告操作，进行渠
道专业化，所有的动作都是为了这一部分人服务。
很多产品表面上好像是一样的，但是经过品牌细分，你就会发现不一样了。
如“农夫山泉有点甜”，有点甜强调的是什么概念？
就是健康的概念，甜的水才是好水。
那么，这部分水为谁服务呢？
为追求健康时尚这样的人服务，如果一个人对健康没概念，它是不会理会你的水甜不甜的。
农夫山泉的定位就在这里。
再比如金龙鱼的“1：1：1”，它同样传递的是健康的概念，说明它的比例非常的合理，非常的科学，
消费者觉得：“金龙鱼的这个油太好了，比例非常合理，你看1：1：1，好，我要买这样的油，对我的
身体有好处”。
消费阶层化，是把你的某一种追求形成一个概念，然后我就消费这样的产品。
　　（3）渠道网络化，竞争国际化　　这里，我们重点要强调的是经营的职业化，那么作为经销商
来讲，为什么要经营职业化？
大家都知道，我们国内的经销商最早都是从个体户起来的，对于经营专业化的知识十分匮乏。
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编辑推荐

　　《金牌经销商公司化运营实战手册》是一本经销商公司化运营的指导书。
　　经销商公司化运营，既是市场发展的需要，也是经销商自身发展的需要。
公司化运营是一个向着规范化管理，专业化服务方向发展的过程。
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