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内容概要

经销商如何向总部强势品牌巧妙借力，以迅速做大做强?如何对终端商进行强力掌控，帮助终端门店大
幅提高销量?又如何改进自身的专业化形象，全方位提升赢利能力?    资深经销商培训专家、实操型培
训讲师郭汉尧为您带来最实用的一线实战秘诀，全部招法实在具体，来自实战，用于实战。
郭老师从经销商切身利益出发，为您一招一式地用心讲解，务求让您即学即用，迅速见效。
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作者简介

郭汉尧
    《赢家大讲堂》特聘专家，九洲同行品牌营销策划机构领军人物，《销售与市场》杂志社第一营销
团专家，汉硕管理学院MBA教授，步之霸终端管理学院院长，贵派营销学院院长。
资深经销商培训专家，实战派销售力提升专家，资深店长培训专家，资深品牌运营与策划专家，多家
著名企业品牌营销顾问，拥有丰富的品牌运作及营销管理实战经验。

    著作有《品牌金规：如何构筑企业品牌》、《订货会全程操作实战手册》、《金牌经销商公司化运
营实战手册》、《品牌店店长实战手册》、《超级店长十七项实战能力》、《销售高手的99个沟通细
节》、《客户分级管理实务》等。
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书籍目录

引言  商人不赚钱不道德　一、赚钱从学习开始乃　二、和气生财一一微笑很值钱　　案例：微笑不
达标要扣钱　三、发财靠脑勤手勤王牌一  品牌借力一一背靠一棵摇钱树　一、品牌是经销商的必然
选择　　案例：品牌有强大比较优势　　1.消费阶层化，产品不可能卖给所有人　　案例：用品牌跟
客户沟通　　2.差异化消费决定了产品定位　二、品牌是核心价值　　1.品牌是产品价值的体现　　案
例：凭什么就他的牌子值钱　　2.品牌是核心价值观的体现　　3.品牌是质量和信誉的保证　三、品牌
是更高的利润　　1.品牌缩短了消费者购买的接受过程　　2.品牌创造较高的利润空间　　案例：点石
成金的名菜　　3.品牌可以成为无形资产　　案例：品牌的生命力　四、品牌是个聚宝盆　　1.单凭广
告撑不起品牌　　2.没有销售就没有品牌　　3.品牌需要四轮驱动，经销商要顶天立地　　4.品牌落地
有助于经销商做人做强　　5.品牌是经销商的聚宝盆和摇钱树　五、共赢联盟，一起发财　　笑话：
所谓的“鱼水关系”　　1.厂商共赢是利益共享的需要　　2.厂商共赢是战略联盟的需要　　3.厂商共
赢是品牌发展的需要　　4.厂商共赢是市场变化的需要王牌二  专业形象一一赚钱要有赚钱的样　一、
专业的外表一一形式比内容更重要　⋯⋯王牌三  能力提升一一赚钱才是硬道理王牌四　公司化运营
——团队赚钱是最高境界王牌五　视觉营销——第一个眼球都是金子王牌六　顾问式销售——顾客需
求是最大的金矿王牌七　深度营销——顾客才是真财神王牌八　管理技巧——用员工的手去淘金小结
　赚钱也要专业化
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章节摘录

　　既然如此，不要动太多脑筋，把二把手做好就OK。
所以说我们要重视厂商共赢这样一个概念。
　　经销商和厂家的关系，在最早的批发时代（也叫闪货时代），是一手交钱一手交货的交易型，两
者之间的合作是松散性的，今天可以批发你的，明天可以批发他的。
近几年的发展趋势，是厂家总部对经销商的掌控、经销商对终端的掌控、终端对消费者的掌控，越来
越强了。
通过什么方式掌控呢？
专卖店形式。
　　这几年基本上形成了一种趋势，只要是大品牌一定有专卖店。
很多牌子挤在一个店里卖，就等于告诉人家，它们都不是大品牌。
大品牌在商超要开专厅，在好的商圈要开专卖店。
这样做，就是总部通过掌控经销商、掌控终端，来掌控消费者。
　　如此，在上游就形成了一个战略联盟关系，你也好，我也好，大家一起好，这才是真正的厂商共
赢的局面。
3.厂商共赢是品牌发展的需要厂商共赢还是品牌发展的需要。
品牌不单单是厂家总部一方面的事情，经销商、终端门店都要为品牌作出贡献，因为我们强调的是四
轮驱动，经销商跟总部共同努力把品牌做好，才能出现厂商共赢的局面，只有厂商共赢，大家才能一
起壮大品牌。
　　这就是我们说的，没有销售就没有品牌，没有网络就没有品牌。
要把网络和销售做好，前提就是厂商共赢，只有厂商共赢了，品牌才能够发展和壮大。
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编辑推荐

　　向总部品牌借力，经销商专业化形象，专业化能力，公司化运营，视觉营销，深度营销，顾问式
销售，一切从经销商利益出发，为经销商量身打造的专业化实战手册全部是一线的实战经验。
不要哩论，不讲空话，即学即用。
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