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职能分项 序号 职能细化：数字化方法论 份数 ABC分类 培训岗位

公司知识

1 《销售体系：OA文件夹结构图 》 1 C 1、销售负责人

2、集团市场部负责人

3、集团商品部负责人

4、集团运营部负责人

5、集团战略部负责人

6、集团培训考核部门负责人

2 《火办网商用目标客户、产品需求分析》 1 B

3 《火办网商业逻辑：订货无忧 轻松赚钱》 2 C

4 火办网供应商网店：订单运营方法 1 C

5 火办网经销商网店：订单运营方法 1 C

6 《安兴集团历史沿革、火办网认知迭代：本地办公首选火办网》 1 C

7 《经销商拜访沟通：对火办网多快好省问题反馈、解决》 1 C

渠道知识
经销商服务的
企业用户知识

8 《火办网办公用品TOP流量品牌结构图》 1 C

9 《火办网平台：渠道合作伙伴业务结构图》 1 C

10 《A-G3经销商档案表》D+版、D版 3 B

目标增长计划
与激励方案 11 《户数目标、拜访频次、沟通话术、定位扫码工作要求》 1 B

T3经销商
渠道开发 12 《销售岗位日周月工作目标结构图》 2 C

使用说明：
1、A：OA直接从5套系统采集数据    B：OA对需要分析的数据，在OA编制模板   C：OA无需分析数据
2、《销售岗位四大业务目标增长方法论》使用频次：日、周、月

《销售岗位四大业务目标增长方法论》 ★ （精要版）
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销售体系：OA文件夹结构图

按子公司建立文件夹：

上海安兴、苏州安兴、深圳安兴、
南京安兴、天津安兴

四大业务目标达成率分析

四大业
务目标
增长计
划

日：
目标
达成
进度

月：
目标
达成
率

促销
目标
达成
率

四大业
务目标
达成奖
金分析

经销商    
档案表: 
四大业
务目标
开发计
划

四大业务
各等级、
品牌交易
户数、未
交易户数
分析

经销商拜访总结、火办网价格政策

销售岗位
拜访：经
销商对火
办网多快
好省问题
认识、反
馈

经销商拜
访频次、
时间检查

 火办网   
品类、品
牌调研

TOP5+4  
价格政策

火办网四
大业务阶
梯定价、
促销政策

经销商
网店开
店申请

销售岗位刻意练习、绩效考核

混沌大学
得到逻辑
知识学习

《销售岗
位四大业
务目标增
长方法论》
刻意练习
笔记

岗位知
识培训
计划、
学习考
试

日周月
工作效
率绩效
考核表

日周月
工作目
标执行、
检查、
成长结
果汇总
表

集团销售岗位
共享

《销售岗位     
四大业务目标
增长方法论》:
公司知识
产品知识
价格知识
渠道知识
推广知识
运营知识
财务知识：
应收账款制度

周集团销售议题

周销售团队议题

会议布置工作执
行检查

《GDP万亿级
城市三年四大业
务目标增长方法         
论》PPT 广佛
肇案例

销售体系：OA文件夹结构图 ★

使用说明AB：销售负责人、区域经理、商品部全体岗位按照《销售体系：OA文件夹结构图》，按频次上传、下载、认真学习，流利讲解、熟练运用

A-G3
D版

12
表

1234
表

12表 A-D：D版、B版
A-G3：D+版、B+版

D版 A-D：D版
EFG：D+版

D版 B版 B+版 D版 — — — — —

区域经理
销售负责人

商品部全体岗位

区域经理
销售负责人

商品部全体岗位

区域经理
销售负责人
商品部全体

岗位

区域经理
销售负责人

区域经理
销售负责人
商品部全体

岗位

月上传：
商务用纸采
购负责人上
传次月复印
纸返利后采
购价格

销售负责人
四大业务

商品部全体
岗位

区域经理
销售负责人
IT部网店
运营主管

区域经理
销售负责人

区域经理
销售负责人

集团营销中心
人事主管

深圳人
事主管
销售负
责人

集团销
售中心

销售负
责人将
审核的
四大业
务目标
统一上
传

日下载：
OA报表模块

月：
市场部
分析后
上传销
售负责
人文件
夹

1、日更新：
经销商档案表7个部分
2、周、月更新：
第6部分：经销商档案表：四大
业务开发计划
第7部分：销售团队传播火办网
价值观：经销商A-D评价方法
3、月更新：四大业务交易户数、
未交易户数分析

日上传：
1、区域经
理经销商拜
访后上传
2、商品负
责人每日回
复后上传

月下载：
OA报表模块

按营销中心
布置的调研
工作在OA
报表模块填
写

—— 月下载：
OA报表模
块

日：
上传文件夹

周：
上传文
件夹

周：
上传
刻意
练习
学习
笔记

周：
上传
考试
结果

月：
1、绩效考核
表上传文件夹
3、月上传销
售岗位名单

日：
工作检
查表上
传文件
夹



火办网商用目标客户、产品需求分析★

2022年全国GDP

120万亿

全国行业分类

20个行业大类、97个行业
小类、473个行业细分

全国企业规模分类

5000万家小微企业
2000万家一般纳税人、
大型国企、政采、制造业、
服务行业

企业采购部门

1、原料、辅料采购
2、制造设备、零配件采购
3、IT：3C数码、打印设备采购
4、行政办公用品采购
     员工福利采购

办公行业从业企业数

省、地、县、镇：
批发逾13万家
零售逾166万家

信息来源：企查查、《2021年行业上市公司年报》

以上海市场企业采购规模举例：
厂商在商用渠道的销售业绩
生活用纸：10亿
办公文具：10亿
办公生活：10亿
食品饮料：20亿
办公耗材：10亿
办公设备：10亿
3C数码：150亿以上
空调、其他家电
MRO17大类：……

办公用品、MRO工业品需求
与所在城市的GDP经济规模
有直接关联

2022年上海GDP-4.5万亿
上海企业数量分析：
86万家一般纳税人企业
160万家小微企业
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火办网商业逻辑：订货无忧 轻松赚钱★

☆同一使命 统一标识 同一系统 长期价值

赋能品牌
销量可控，价盘稳定

渠道畅通
专业专注，不愁采购

品全优选
品类齐全，精选优选

好货不贵
集采低价，惠利渠道

一客一页
定制专属，符合生态

服务至上
优质服务，增强粘性

数据化运营
数据驱动精准

企业使命：
为中国办公用品行业标准化、
数字化、智能化助力

企业愿景：
赋能办公行业通路，
构建办公行业网络城市仓，
服务千百万企业用户

企业价值观：
奋斗   信任   创新   效率   
合作   服务   牺牲
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政采、央企
T3经销商

制造业、服务业
T3经销商

TOP3品牌批发商

品牌制造商



经销商通过
PC /APP/
小程序登录

供应商网店
1.下单可见库存数量
2.下单可见商品价格
3.下单可见交付承诺

1.搜索品类、品牌、
SKU
2.首页TOP10供应商
网店

供应商在安兴企业微
信接受经销商产品咨
询，30分钟回复

火办网经销商 火办网安兴直营店、火办网供应商网店 供应商信息系统 火办网供应商网店合作

供应商备货品牌、
库存、SKU价格
实时同步到火办网

火办网供应商网店：订单运营方法★ 

1、供应商车辆配送
2、供应商一键代发
3、安兴逆向物流车
4、供应商在供应商网
店后台查询订单物流在
途信息

1、品类、品牌T0、TOP3优先
推荐开店

2、安兴商品团队重点对TOP3
批发商团队运营能力现场分析、
求证

3、对TOP3批发商仓库面积、
备货品牌流量SKU调研、供应商
效率考核

4、TOP3批发商使用的信息化
系统，与火办网对接、火办网系
统赋能供应商

5、火办网支持经销商下单时可
见实时库存、价格、交期、物流、
退换货信息

6、签订《供应商网店开店保密
协议》经销商订单物流查询

同步火办网

MRO
综合大类

个人
防护

安全
防护

手动
工具

动力
工具

工业
照明

电缆
光缆

低压
配电

工厂自
动化

搬运
存储

胶带
标签

清洁
用品

制冷
暖通

安全
防护

实验室
仪器

仪器
仪表

切削
刀具

金属
加工

焊机
焊材

通用
设备

泵阀
管路

紧固
件

密封
件

动力
传动

气动
液压

化学
品
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使用说明：1、子公司商品部负责开发的产品：5大类25个流量品牌；本区域政采平台上架的品牌；经销商档案表未交易的品牌开发、上架；
                 2、集团商品部负责开发的产品：贸易办公大类、MRO综合大类供应商网店。

批发市场
日用百货店

办公电器3C数码耗材、打印设备 义乌小商品店商务礼品
员工福利

家具家纺
运动户外

贸易办公
大类

物流送达时间承诺
①直送经销商1个工作日
②代送用户2个工作日
③一键代发1-3个工作日

火办网将订单自动推
送供应商后台，同步
推送火办网客服邮箱

火办网客服跟踪供应
商订单发货
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使用说明：
1、区域经理主动向经销商推送经销商网店介绍视频，《经销商火办网运营方法》纸质档，推动经销商通过互联网方法论发展业务的意识；
2、对有开店意向的经销商，打印纸质档开店申请，经销商填写签字，拍照上传OA，将纸质档公司存档；
3、安兴与经销商签订《经销商交易用户的保密协议》，经销商同意交纳五千元保证金，由区域经理在OA填写开店申请，销售负责人审核，集团营销中心审批，
抄网店运营主管执行。

火办网经销商网店：订单运营方法

企业用户开发沟
通话术

火办网推送用户资料，
用于经销商开发客户

企查查用户信息，电话
营销开发用户，推送火

办网多快好省视频

新用户加微信一周    
内预约见面，准备随 

手礼

火办网服务品牌推广
视频

网店基础信息维护

老客户批量   
导入

新客户注册   
审核

自营商品批量
导入

火办网备货商
品导入

网店商品定价维护

 火办网提供京东价，
经销商对企业用户定

价参考

 火办网可根据用户采
购金额设置一客一价

 火办网支持网店价格
批量更新

 经销商自营商品    
自行定价

客户账期额度维护

  对账期付款客户    
设置订货额度限制

 为经销商用户设置 
付款账期

 系统在到期日前三天，
提醒用户付款

经销商用户订单
交付

  火办网提供的产品：
推送安兴直送经销商

或代送用户

  经销商自营商品：
自行组织物流

 用户在经销商网店
查询物流信息、已发

货订单数量

经销商网店运营
数据分析

   分析老客户订单数，                
订单金额、平均客   

单价

   分析新客户订单数， 
订单金额、平均客   

单价

查询统计销售排名前
十位的商品、金额

网店客服在线
管理

用户退换货在
经销商网店 
申请处理

  用户产品、
价格、交期 
在线咨询



安兴集团历史沿革、火办网认知迭代：本地办公首选火办网★

1、直送经销商1个工作日
2、代送用户2个工作日
3、代送全国用户订单3个
工作日内

1、产品质量无理由退换货
2、服务问题、质量问题赔
付60元/单

1、火办网贸易办公流量品
牌对比同行，渠道经销商采
购成本更低
2、悠米办公对比标杆品类，
渠道经销商采购成本低50%

1、对经销商销售的产品，火
办网未上架，30 分钟回复，
4 小时内开发上架
2、火办网帮经销商共同完成
服务企业用户的采购任务

价格低商品多 送货快 服务好

《火办网：选商品易如反掌、服务多、快、好、省》

1991年
纸张加工厂

2008年
重构管理模式
重构流程系统
重构组织结构
刷新组织文化

2015年
创建火办网商业模式，
重构使命、愿景、价值观，
与合作伙伴实现共生、
互生、再生的发展目标

2019年
火办网中长期战略
1. 火办网使命、愿景、价值观：赋能上下
    游渠道伙伴，共建行业数字生态经济
2. 把火办网打造成美好作品
3. 火办网帮经销商共同完成服务企业用户
    的采购任务
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经销商拜访沟通：对火办网多快好省问题反馈、解决★
销售岗位

姓名
经销商档案表 服务企业用户类型

政采、央企、军采 制造企业 服务企业 文具零售门店

销售岗位拜访经
销商问题记录

商品负责人对
经销商反馈问
题认识

销售岗位拜
访经销商问
题记录

商品负责人对
经销商反馈问
题认识

销售岗位拜访经销
商问题记录

商品负责人对
经销商反馈问
题认识

销售岗位拜
访经销商问
题记录

商品负责人
对经销商反
馈问题认识

汪良燕 1、经销商名称：
日诺贸易

2、截止上月A5
大类未与安兴交
易金额：200万

3、截止上月B3
大类未与安兴交
易金额：
70万

4、区域经理对
经销商数据准确
性评价：
□√80%准确
□70%准确
□60%准确

商品多：
1、对经销商销售的产品，火
办网未上架，30分钟回复，4
小时内开发上架

2、火办网帮经销商共同完成
服务企业用户的采购任务

10月13日
1、3C数码、
办公电器、办
公设备的询价
2、没有做到
30分钟回复，
4小时上架，火
办网订单流失

10月13日
办公生活的员工
福利批量订单指
定品牌：
1、询价时效可以
满足
2、价格对比经销
商原采购渠道没
有价格优势，订
单未成交

价格低：
1、火办网贸易办公流量品牌
对比同行，渠道经销商采购
成本更低

10月13日
经销商反馈清
风BJ02AB大
卷纸100箱/月，
对比经销商采
购价高1%，申
请个案价格支
持

10月13日
经销商反馈得力
2011美工刀1箱/
月，对比经销商
采购价高2%，申
请个案价格支持

使用说明AB：
1、销售团队会议从OA下载，链接《经销商拜访沟通：对火办网多快好省问题反馈、解决》D版，检查销售团队问题反馈数量、质量
2、1个工作日内，集团商品部下载销售岗位反馈的问题，进行认识问题，将品牌开发、价格优化的方法按模板汇总，上传对应OA工作文件夹，列入销售团队会议汇报。
3、要求销售团队在拜访经销商6次后，必须将经销商档案表未与火办网交易四大业务的金额认识问题、推动商品部开发商品、市场部价格优化、本岗位承诺100%执行方案。
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5大类25个流量品牌销售占比70%以上

★

电脑数码及通讯占3大类70%

办公设备占3大类20%、办公电器站3大类10%



火办网平台：渠道合作伙伴业务结构图★

使用说明AB：
1、对经销商销售的产品，火办网未上架，30分钟回复，4小时内开发上架

2、火办网供应商网店帮经销商共同完成服务企业用户的采购任务

T1代理商：品牌厂商在省、地、县的品牌独家经销商

T4企业用户
央企；政府；中大型制造业、服务业；小微制造业、服务业

办公用品、MRO工业品采购需求逾万亿

T3
批发场馆内
零售门店

T3
京东、天猫各类

平台的网店

T3
文具门店
图文门店
印刷门店

T3
政采平台

渠道服务商

T3
渠道零售商

销售给大中小企
业用户

T3
央企入标

渠道服务商

T3
设备耗材零售、

租赁服务商

T1

T2

T3

T4

T2批发商：从品牌厂商或T1代理商采购产品，以分销给T3终端零售商为主

办公用品各大类T3零售商：从品牌厂商、批发商采购产品，为T4企业用户提供产品与服务的解决方案

T0-品牌制造商：A：国际一线、B：国内一线、C：区域一线T0

T2 

生活用纸批
发

T2

商务用纸批
发

T2

办公电器批
发

T2 

日化、办公生
活批发

T2 

食品饮料批发

T2

3C数码批
发

T2 

耗材、打印
设备批发

T2

办公文具批
发

T2

17大类
MRO批发
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《GDP万亿级城市：三年四大业务目标增长方法论》广佛肇案例
  PPT目录

- 11 -

广佛肇团队合伙人计划从OA下载资料学习

1、广州、佛山、肇庆区域组织架构图

2、四大业务经营目标达成分析方法论

3、销售岗位四大业务目标增长方法论

4、大中小企业用户商用产品需求分析

5、三年广佛肇经营目标达成预算

6、三年经营目标运营资金、税后净利润测算

7、淘宝办公用品各大类销售金额客单价

8、火办网S2B2b平台服务品牌推广

9、供应链：采购岗位工作效率分析

10、火办网渠道开发计划

11、火办网订单物流送达时间承诺

12、子公司团队股权激励方案



经销商的运营团队

总经理年龄；公司总人数；销售人数；门店、办
公、仓储面积、租金；送货车辆数量

经销商TOP5+4+D采购吨位

四大业务A-G3等级经销商业务开发计划

A-G3经销商四大业务规模

当年A-G3四大业务规模、渠道层级、渠道类型
A-D经销商对火办网价值观认同分析

上年未与安兴交易四大业务吨位、金额
当年与安兴交易四大业务目标增长吨位、金额

经销商服务的企业用户

办公用品AB8大类流量品牌销售额调研

火办网A-G3经销商档案表结构图★

经销商服务的企业用户采购部门：IT部：3C数码、打印设备采购；设备部：制造设备、零配件采购；行政部：办公用品、员工福利采购
经销商开发用户、增长销售目标的方法分析：承接央企、政采落地服务商；火办网供应商网店帮经销商共同完成服务企业用户的采购任务
使用说明AB：销售岗位拜访中，记录经销商对火办网多快好省的问题认识、反馈，上传OA，商品部纳入工作计划，跟踪解决，回复问题解决方法与时间。

政采用户、央企国企用户、军采用户
制造企业、服务企业

文具，图文门店

A5大类：生活用纸、办公文具、办公生活
食品饮料、办公耗材

B3大类：3C数码、打印设备、办公电器

亚太、APP、UPM、晨鸣、太阳
得力、齐心、晨光
各市场区域品牌

当年四大业务目标、截止上月目标达成率
达成补缺目标计划，价格申请、每日经销商
拜访总结、开发方案优化

96家央企办公
用品采购规模

近万亿

31个省市政府办公用
品采购规模逾千亿

22年全国一般纳税人1383万户
预计全国办公用品一般纳税人采购需求近1.2万亿
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《价值观评价A：经销商档案表》D版案例
区域经理 经销商

名称
2023年四大业务目标、目标等级 渠道层级 渠道类型 经销商对火办

网价值观了解
A-D评价标准

经销商ABC分类
A政采经销商
B央企落地服务商
C全国投标经销商

上年与安
兴交易商
务用纸总
吨位

上年与安兴
交易亚太商
务用纸总吨
位

上年竞品
商务用纸
总吨位

上年与安
兴交易办
公用品销
售金额

上年未与安
兴交易办公
用品销售金
额

年：经销商开
店后承诺与安
兴交易四大业
务销售额

商务用纸安兴
（吨）

商务用纸亚太
（吨）

贸易办公
（万）

悠米办公
（万）

 汪良燕  日诺贸易 4.41 12 168 12  T3  综合零售
大终端 A  其他 4.7 9.9 0 79 2000 1000

第2部分：运营团队能力分析
总经理
年龄

公司总
人数

销售人
员数量

客服、采
购、财务
人员数量

储运人
员数量

门店面积
（m2）

门店租金
(万元/年）

办公、
仓储面积
（m2）

办公、仓
储租金
(万元/年）

送货车
辆数量

服务的
央企项
目名称

政采、央企、军采 制造企业 服务性企业 文具、图文门店
用户数 代送用

户数
金额 用户数 代送用

户数
金额 用户数 代送用

户数
金额 用户数 代送用

户数
金额

52 14 5 5 3 0 0 300 12 2 0 0 0 0 0 200 2000 0 0

第3部分：服务的企业用户

APP UPM 亚太 晨鸣 得力、晨光、齐心、天章
供应商
名称

品牌名称 采购吨位 当月计划
替换吨位

供应商
名称

品牌名称 采购吨位 当月计划
替换吨位

供应商
名称

品牌名称 采购吨位 当月计划
替换吨位

供应商
名称

品牌名称 采购吨位 当月计划
替换吨位

供应商
名称

品牌名称 采购吨位 当月计划
替换吨位

——　 ——　 0　 ——　 绿佳印 5 ——　 ——　 0　 ——　 ——　 0　 ——　 ——　 0　

第1部分：A-G3经销商四大业务规模

第4部分：TOP5+4+D竞品吨位

使用说明AB：
1、《经销商档案表》五大模块数据，区域经理拜访6次完成调研工作；
2、每月第一周：销售负责人组织区域经理对第4部分、第5部分更新、优化，制定次月目标开发计划；
3、销售岗位试用期培训期间，销售负责人带教市场实践2天，试用期员工在公司对第1-6部分模拟刻意练习1天。
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第5部分：25个流量品牌交易金额、未交易金额分析
生活用纸大类品牌：截止上月与安兴交易金额、未与安兴交易金额 办公文具大类品牌：截止上月与安兴交易金额、未与安兴交易金额

维达 洁柔 清风 心相印 悠米 小计 晨光 得力 齐心 渡边 卡西欧 小计
18 9 7 3 1 40  20  9  3  2  1 35

办公生活大类品牌：截止上月与安兴交易金额、未与安兴交易金额 食品饮料大类品牌：截止上月与安兴交易金额、未与安兴交易金额
奥妙 南孚 蓝月亮 白猫 妙洁 小计 农夫山泉 雀巢 百岁山 景田 怡宝 小计

 10  9  10  4  5 38  10  8  6  2  4 36
办公耗材大类品牌：截止上月与安兴交易金额、未与安兴交易金额 3C数码大类品牌：截止上月与安兴交易金额、未与安兴交易金额

惠普 爱普生 佳能 格之格 天威 小计 联想 戴尔 惠普 华为 小米 小计
 20  4 3  2  2 31  10  4  3  2  1 20

打印设备大类品牌：截止上月与安兴交易金额、未与安兴交易金额 办公电器大类品牌：截止上月与安兴交易金额、未与安兴交易金额
惠普 奔图 爱普生 佳能 施乐 小计 格力 美的 海尔 创维 海信 小计

 20  10  5  5  2 42  6  4  3  3  1 17



分
析

职能分项 A：经销商高度了解火办网
价值

职能分项 B：经销商比较了解火办网
价值

职能分项 C：经销商基本了解火办网
价值

职能分项 D：经销商对火办网价值一般了
解

价值观认同 1、了解火办网的价值，相
信能支持经销商降本增效，
长期发展
2、火办网上架的产品，不
敏感价格，首选火办网下单
3、经销商需要开发的产品，
主动在火办网询价
4、经销商信任火办网，将
用户订单交火办网代运营，
对价格、服务时效很放心

价值观认同 1、比较了解火办网的价值，
相信能支持经销商降本增效，
长期发展
2、火办网上架的产品，价
格相同，首选火办网下单
3、经销商需要开发的产品，
主动在火办网询价
4、经销商信任火办网，将
用户订单交火办网代运营，
对服务时效很放心

价值观认同 1、基本了解火办网的价值，
相信能支持经销商降本增效，
长期发展
2、火办网上架的产品，经
销商要求火办网提供1%-
2%价格支持，经销商会选
择在火办网下单
3、经销商需要开发的产品，
主动在火办网询价

价值观认同 1、经销商在当地区域市场，主
要服务政府、央企用户，具备
与厂商合作的条件，获得支持
2、火办网不能解决经销商选商
品的痛点，经销商与火办网的
合作意愿不强
3、销售团队要帮经销商算细账，
火办网的多快好省一定帮经销
商降低运营成本，支持经销商
长期发展

举
例

1、经销商名称 日诺贸易 1、经销商名称 东方屹立 1、经销商名称 万达文化 1、经销商名称 肯威尼商
2、渠道类型 T3综合零售商 2、渠道类型 T3政采经销商 2、渠道类型 T3综合零售商 2、渠道类型 T3综合零售商
3、截止8月与
火办网交易四大
业务销售额

安兴商务用纸：4.7吨，G3
亚太商务用纸：9.9吨，G1
贸易办公：79万，C

3、截止8月与
火办网交易四大
业务销售额

安兴商务用纸：15.4吨，
G1
亚太商务用纸：58.8吨，C
贸易办公：61万，D

3、截止8月与火
办网交易四大业
务销售额

安兴商务用纸：13吨，G1
亚太商务用纸：39.7吨，D
贸易办公：39.2万，F

3、截止8月与火
办网交易四大业
务销售额

安兴商务用纸：26.9吨，E
亚太商务用纸：3.2吨，G3
贸易办公：25万，G1

4、25个流量品
牌未交易销售额

158万 4、25个流量品
牌未交易销售额

300万 4、25个流量品
牌未交易销售额

105万 4、25个流量品牌
未交易销售额

97万

5、经销商销售
火办网未上架产
品销售额

1842万 5、经销商销售
火办网未上架产
品销售额

600万 5、经销商销售
火办网未上架产
品销售额

495万 5、经销商销售火
办网未上架产品
销售额

688万

6、经销商委托安兴代送ABCD用户数：数据由客服、储运岗位根据代送用户地址百度查询完成
A政采用户数：
B央企国企用户数：
C制造业用户数：
D服务业用户数：

A政采用户数：
B央企国企用户数：
C制造业用户数：
D服务业用户数：

A政采用户数：
B央企国企用户数：
C制造业用户数：
D服务业用户数：

A政采用户数：
B央企国企用户数：
C制造业用户数：
D服务业用户数：

使用说明AB：
1、各子公司销售团队通过对每日拜访经销商的过程回顾、认知提升、迭代反馈，按集团营销中心《销售团队传播火办网价值观：经销商A-D评价方法》要求对填写信息持
续优化，上传OA；
2、区域经理对评价为CD等级的经销商，每周拜访时对火办网价值观进行传播，记录传播内容，经销商的反馈意见，上传OA；
3、每周销售团队会议：销售负责人对本周拜访后A-D评价升级的经销商组织销售团队案例分享，认知提升，迭代反馈。

第七部分：《销售团队传播火办网价值观：经销商A-D评价方法》D版
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户数目标、拜访频次、沟通话术、定位扫码工作要求★
23年区域经理
考核四大业务A-D靠
档目标
A-G3经销商按标准拜
访

OA按考勤进出打卡时
间检查拜访时长

职级 区域经理
分管户数

户均四大业务
交易金额

万/年

经销商
等级

四大业
务考核
户数

拜访频次 拜访户数要求 沟通对象 沟通时间
要求

月拜访天数 日：1小时拜访
总结要求

高级区域经理 10户 500万/年
A 5

每周拜访1次 每日拜访2户

重点沟通对象：
老板

采购负责人
销售负责人

150分钟 20天
《经销商拜访沟通：
对火办网多快好省问
题反馈、解决》认真
总结、问题反馈、解
决

B 5 

中级区域经理 30户 83万/年

C 5
每周拜访1次

每日拜访5户 45分钟 20天
D 5 

E 10 
每2周拜访1次

F 10 

初级区域经理 90户 18万/年

G1 30
每2周拜访1次

每日拜访8户 30分钟 20天

本年累计达成目标经
销商无需填写G2 30 

G3 30 每月拜访1次

前3-6个月，按市场部提供各行政区、街道、门店新客户地址，每日拜访20-30户
1、拜访沟通话术、扫码开发、随手礼、火办网小程序推送视频、促销计划
2、对有开发价值的经销商，在OA完成经销商档案表第一部分、第二部分

经销商拜访沟通话术，
准备火办网推广资料：

1、区域经理根据《火办网：选商品易如反掌、服务多、快、好、省》拜访资料，向经销商介绍火办网支持经销商长期发展的价值
2、新开发经销商，主动完成经销商火办网APP下载、小程序扫码工作，对经销商销售的品牌A流量SKU，进行火办网比价，记录、反馈问题上传OA

使用说明AB：
1、新开发区域：要求每名区域经理将经销商，按行政区、街道/镇，通过行车公里数计算路程时间，要求每位区域经理在OA制定周拜访计划，系统中自动生成线路规划；
2、已开发区域：根据市场部数据组提供的，四大业务A-G3靠档等级经销商所在行政区、街道/镇名单，对在相同行政区、街道/镇的经销商，
统一制定拜访计划，集中拜访；
3、深圳子公司人事主管吴梅花按工作要求检查：当日检结果上传OA，检查不合格的区域经理，企业微信问题反馈对应销售负责人；
4、周：销售团队会议，销售负责人OA下载检查表，纳入销售岗位绩效考核；月：集团销售会议报告检查结果。
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《区域经理日周月工作目标结构图》 ★
火办网商业模式 岗位业务知识学习 经销商拜访工作准备：四大业务目标达成率分析 经销商档案表四大业务目标开发计划达成分析
①《安兴集团历史
沿革、火办网认知
迭代：本地办公，
首选火办网》

②《火办网商业逻
辑：订货无忧 轻
松赚钱》

③《经销商火办网
网店运营方法论》
PPT

④《销售体系：
OA文件夹结构图》

1、商务用纸产品知识

2、办公用品25个流量
品牌产品知识

3、办公用品50个A流
量SKU产品知识

4、悠米办公产品知识

5、四大业务报价单、
促销、返利政策

6、《销售团队：薪资、
户数、目标达成奖金考
核方法》

周：OA上传拜访计划、日：定位考勤时间、频次达标：
1、每日根据《A-G经销商拜访时间计划、拜访频次》定位考勤
日：OA下载经销商拜访目标达成报表数量达标：
本岗位分管经销商四大业务目标达成进度表D版
月：OA上传、下载：
1、对A-G3等级经销商累计缺口目标34表D版，销售团队会议认识
问题、优化方案审核、上传补缺计划
日：经销商拜访中1-5项工作达标：
1、主动推广火办网供应商网店
2、主动推广火办网经销商网店
3、主动推广商务用纸促销政策，达成竞品替换目标
4、主动推广50个A流量SKU对标经销商采购成本，达成同品牌替换
目标
5、月：四大业务A-G3靠档户数未达考核要求，制定户数晋级计划，
开发新交易T3经销商
日：工作绩效复盘达标：
1、编制《经销商拜访沟通中：对火办网多快好省问题反馈、解决》

日：OA填写、上传、下载：
1、《经销商档案表》第1-5部分职能细化，要求拜访6
次完成调研工作，信息100%完整、数据80%准确：

2、月：检查区域经理对经销商档案表第6部分：
①分析《月：四大业务目标达成率34表》D+版
②分析A-G3等级缺口经销商D版
③对缺口经销商，同时将目标分解给有增长潜力的经
销商
④分析商务用纸TOP5+4竞品品牌吨位、办公用品25
个流量品牌未交易金额，申请个案政策替换竞品
⑤检查四大业务目标补缺计划D版，上传OA
⑥日：对A-G3缺口目标经销商的商务用纸竞品替换、
办公用品同品牌替换的工作效率总结

3、经销商档案表第七部分：经销商档案表A-D评价工
作要求检查、方法持续优化

4、季：编制计划，日深度分析AB经销商开发案例1个，
周深度分析C-F经销商开发案例1个，认识问题、优化
方案、执行方案，达成四大业务增长目标

①《销售岗位四大业务目标增长方法论》
PPT 关键要素、运用场景刻意练习
②周：《四大业务岗位知识学习考试》

①《23年销售团队四大业务目标增长计划》
②《经销商拜访沟通中：对火办网多快好省问题反馈、解决》

①《经销商档案表：四大业务开发计划方法论》
②《区域经理日周月工作效率绩效考核表》

使用说明AB：
1、要求区域经理对《区域经理日周月工作目标结构图》方法论，在拜访经销商时：对A关键要素、B运用场景、持续学习、流利讲解、融会贯通、熟练运用；
2、安兴集团所有销售岗位OA在线、下载学习运用销售岗位方法论，每周销售团队会议，组织区域经理纸质档考试。
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《销售负责人日周月工作目标结构图》 ★ 
火办网商业

模式

销售总经理、
销售负责人：

岗位胜任力3级定义

一、岗位业务
知识学习

二、检查经销商拜访工作准备
销售团队四大业务目标达成率分析

三、经销商档案表四大业务目标
开发计划指导、检查

四、火办网阶梯价、
促销工作推动

①《安兴集团
历史沿革、火
办网认知迭代：
本地办公，首
选火办网》

②《火办网商
业逻辑：订货
无忧 轻松赚钱》

③《经销商火
办网网店运营
方法论》PPT

④《销售体系：
OA文件夹结
构图》

岗位知识要求：
1.公司知识 2.产品知识
3.客户知识 4.营销知识
5.法律知识 6.财务管理知识

岗位通用能力要求：
1.沟通力  2.执行力
3.商务谈判能力
4.归纳思考能力
5.发现问题与解决能力
6.团队领导能力
7.团队建设能力
8.信息收集与处理能力

岗位管理能力要求：
1.督导能力  2.决策能力
3.激励能力 4.战略管理能力
5.授权控制能力
6.建立信任能力
7.培养他人能力

岗位职业素养：
1.成就导向 2.成本意识
3.竞业精神 4.全局观念
5.客户意识 6.风险防范意识

1、商务用纸产
品知识

2、办公用品25
个流量品牌产
品知识

3、办公用品50
个A流量SKU产
品知识

4、悠米办公产
品知识

5、四大业务报
价单、促销、
返利政策

6、《销售团队：
薪资、户数、
目标达成奖金
考核方法》

周：OA上传工作计划、日：定位考勤时间、频次达标：
日：OA下载经销商拜访目标达成报表数量达标：
①日：本岗位分管经销商四大业务目标达成进度表D版
②周：年度四大业务累计缺口经销商目标达成进度表D版，
按工作计划协同拜访，达成A-D经销商目标补缺
月：OA上传、下载：
1、对A-G3等级经销商累计缺口目标34表D版，销售团
队会议认识问题、优化方案审核、上传补缺计划
日：经销商拜访中1-5项工作达标：
1、主动推广火办网供应商网店
2、主动推广火办网经销商网店
3、主动推广商务用纸促销政策，达成竞品替换目标
4、主动推广50个A流量SKU对标经销商采购成本，达成
同品牌替换目标
5、月：四大业务A-G3靠档户数未达考核要求，制定户
数晋级计划，开发新交易T3经销商
日：工作绩效复盘达标：
1、编制《经销商拜访沟通中：对火办网多快好省问题反
馈、解决》

日：检查：OA填写、上传、下载：
1、《经销商档案表》第1-5部分职能细化，要
求拜访6次完成调研工作，信息100%完整、数
据80%准确：
2、月：检查区域经理对经销商档案表第6部分：
①分析《月：四大业务目标达成率34表》D+版
②分析A-G3等级缺口经销商D版
③对缺口经销商，同时将目标分解给有增长潜力
的经销商
④分析商务用纸TOP5+4竞品品牌吨位、办公用
品25个流量品牌未交易金额，申请个案政策替
换竞品
⑤检查四大业务目标补缺计划D版，上传OA
⑥日：对A-G3缺口目标经销商的商务用纸竞品
替换、办公用品同品牌替换的工作效率总结
3、经销商档案表第七部分：经销商档案表A-D
评价工作要求检查、方法持续优化

4、季：编制计划，日深度分析AB经销商开发案

例1个，周深度分析C-F经销商开发案例1个，认

识问题、优化方案、执行方案，达成四大业务增

长目标

1、月：
①当月子公司四大业务阶梯价、交易
户数、交易金额、毛利率复盘
②协同制定次月价格、促销政策

2、2周1次：按计划参加四大业务商品
部会议，经销商反馈的多快好省问题
认识、解决：
①安兴占经销商四大业务的比例
②经销商交易的品牌、金额火办网未
上架
③25个流量品牌AB流量SKU高于经销
商采购成本的问题分析

3、每月2天：参加集团销售目标达成
检查会议
①报告A-G3缺口经销商四大业务目标
补缺计划
②本岗位分管A-G3经销商目标开发进
度、四大业务目标达成率

①《销售岗位目标增长数字化方法论》PPT 关键要素、运用
场景刻意练习
②周：《四大业务岗位知识学习考试》

①《23年销售团队四大业务目标增长计划》
②《经销商拜访沟通中：对火办网多快好省问题反馈、
解决》

①《销售团队会议议题》
②《销售负责人日周月工作效率绩效考核表》

①《经销商档案表：四大业务开发计
划方法论》

使用说明AB：
1、要求销售负责人对《销售总监、城市经理日周月工作目标结构图》方法论，在拜访经销商时：对A关键要素、B运用场景、持续学习、流利讲解、融会贯通、熟练运用；
2、安兴集团所有销售岗位OA在线、下载学习运用销售岗位方法论，每周销售团队会议，组织区域经理纸质档考试。
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