工作规划

首要问题不是马上“虚拟”出一套工作方案


总经理工作的内容应该有两部分：1常规管理工作  2业务管理工作

我自信凭借自己多年来的经验，对常规管理工作是可以胜任的；

对于第二点（业务管理工作），我的信心主要来自贸易买卖的共性，但对其特点并不了

解。所以说现在主要的问题不在于拿出一套方案，拿出来也是一个幻想作品。

我觉得不妨把我的思路谈一下。

不了解情况的条件下，凭什么确信这件事可做


1一个最朴素的前提：需求的存在

1我们的产品属于易耗品，而不是一次消费用半辈子的高值耐用品，

2我猜测我们对韩国车拥有一定的优势；而其他的针对车型的车主受价格因素影响相对较

大，（不象奔驰，本田的拥有者），所以在价格有优势的情况下可以把这部分人拉过来。

3可以摸到消费者的具体轮廓

私家车车主兼司机

私家车司机

出租车司机

公车小车司机

2尚不清楚是否存在的一个前提：价格优势

对于我们的产品，是进入市场的关键在于价格空间。如果价格没有优势，我觉得这件事不可做。原因如下

1价格首先必须比原厂零件便宜

2只有利用价格拉住经销商，才能使他推荐你的产品，才能固化渠道，保证货流通畅。

 否则在初次铺货后肯定会走货迟滞。

3在没有品牌和口碑的情况下，只有用价格和利诱可以配合经销商抢夺消费者：

  对私家车主：价格实惠

对私家车司机，公车司机：发票外的赠品较重要

3一个条件：销售渠道相对简单

尽管我并不了解这一行专业批零的特点，但销售渠道的状况比较容易控制。

1能够找到，分布基本上有规律。

2可以在短期内熟悉通路

3保证铺货速度。加快物流速度

4给中间商的利润空间如能保证，走货会有保证
5经销商的层次少而多，管理工作并不复杂，主要问题在于效率和章法，这是我能胜任的。

4另一个，代理制可以制定一个完备的价格体系

1代理制会保证货流的通畅。

2代理，保证经销商的利益。

3新产品，短期内不存在降价认库的问题。

4一个新的产品有利于建立一个代理体系，比老品牌的经销网络更利于梳理。

 从一开始就可以严格价格体系杜绝窜货，和相互压价。

5即使价格乱，消费特点也决定了这种产品不具有四处询价的消费特点。

5以上的两个前提和两个条件是我对这份工作有信心的原因，如果以上成立

我有一个条件：权力，（从管理上讲，利益倒在其次）

管理的权限；资金的问题；铺货的问题；人员的问题

我的工作要点

了解具体的批零渠道。

了解具体的市场状况      

公司组建，人员招聘。

铺货和经销商管理方针

考虑到资金周转，要尽量减少经销商的库存，建立少铺货、多送货的配送制。（车辆的问题。）

这样就便于控制，防止压货占压资金。具体说来可分两步：

一，先在一个城市试点（沈阳）

1实验阶段，建立一个初步的销售预测，

2逐步扩大经销商数量， 

3对经销商进行ABC分类，但限制数量，便于管理

二，逐步扩大到省内地区中心城市，以及有进入优势的地区

促销工作：

如果总部提供广告款，也要用在刀刃上，必须保证产品的促销费用。除非产品极有特点，可做大众媒体广告。否则，常规广告可以放弃， 

（1产品销售特性决定 2先期铺货的限制与广告的矛盾 3收视率的水分问题）

用促销代替广告，是先期的很实际的考虑，（第一年我们面临的首先是站住脚的问题）

一切努力放在“接点”，上用“利诱”稳固经销商和消费者。

至于其他的销售管理问题我有一定的土办法，情况不清，无法对应现实情况，一说明。

