
《 深度营销管理的策略与方法》课程大纲

【课程对象】：

家电、快消、日化、汽车、医疗等行业区域经理

【课程时间】：实战版 4 天，浓缩版 1 天

【课程大纲】：

 

导言、关于学习的效率及学习方法分析

头脑风暴：您碰到哪些关于服务、沟通、营销管理、谈判等问题？  每人提一两个问题， 老师将这些问题

作为案例在整个课程中巧妙地穿插，分析。

第一章、渠道营销管理新理念（案例分析、短片观看、头脑风暴、示范指导及模拟演练）

一、分销渠道概念解析

二、渠道理论的演进过程

三、渠道营销新思考

（一）、行业竞争现状分析

（二）、为何许多企业为何不盈利？

（三）、企业盈利原因分析

（四）、什么是企业生存的根本？

（五）、在竞争激烈的今天，企业靠什么赢得市场？获取利润？

四、分销渠道的分类

（一）、直接渠道的特点

（二）、间接渠道的特点

（三）、间接渠道发展的四个层次

五、分销渠道的重要性

（一）、提高效率

（二）、协调矛盾

（三）、协同销售

（四）、分担风险

（五）、提高竞争能力

六、分销渠道的功能

（一）、实现沟通功能

（二）、提高效率功能

（三）、降低成本功能
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（四）、规避风险功能

（五）、增加资产功能

（六）、改善环境功能

七、分销渠道现状

（一）、渠道成员的胃口越来越大

（二）、渠道大户的要求越来越多

（三）、部分渠道成员唯利是图

（四）、渠道成员普遍缺乏忠诚

（五）、渠道成员严重缺少诚信 

（六）、渠道成员素质急需提高

（七）、中间商品牌运作能力差

（八）、渠道中窜货快和假货多

（九）、渠道成员对广告依赖大

（十）、企业缺乏渠道的控制力

八、渠道认识 15 大误区

（一）、渠道政策误区

（二）、渠道管理误区

（三）、渠道依赖误区

（四）、渠道设计误区

（五）、渠道网络误区

（六）、盲目直营误区

（七）、轻视渠道误区

（八）、忽视冲突误区

（九）、渠道数量误区

（十）、倾向大户误区

（十一）、缺乏企划误区

（十二）、产品周期误区

（十三）、产品季节误区

（十四）、渠道共用误区

（十五）、依赖广告误区

短片观看或案例分析：

 格力 ：成功的策略与方法分析

海尔：成功的策略与方法分析

宝洁：成功的策略与方法分析

头脑风暴：创新服务营销策略

第二章、渠道设计开发技巧（案例分析、短片观看、头脑风暴、示范指导及模拟演练）

一、确定渠道战略

（一）、了解渠道营销战略

（二）、制定渠道营销战略

（三）、确保渠道竞争优势

二、渠道设计 16 大原则

（一）、顺畅高效原则
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（二）、结构适用原则

（三）、利益均衡原则

（四）、动态平衡原则

（五）、近消费者原则

（六）、战略结合原则

（七）、强攻占据原则

（八）、市场满意原则

（九）、网络覆盖原则

（十）、携手共进原则

（十一）、稳定可控原则

（十二）、终端建设原则

（十三）、精耕细作原则

（十四）、区域划分原则

（十五）、合理定价原则

（十六）、不断创新原则

三、制约渠道 6 大因素

（一）、产品制约因素

（二）、市场制约因素

（三）、竞争制约因素

（四）、自身制约因素 

（五）、分销成员制约因素

（六）、营销环境制约因素

四、渠道结构设计

（一）、分销渠道的长度

（二）、分销渠道的宽度

（三）、分销渠道的广度

五、渠道布局方法

（一）、网点的布局

（二）、网线的布局

（三）、网络的扩张

（四）、布局的类型

六、渠道选择方法

（一）、财务法

（二）、成本法

（三）、经验法

七、渠道成员选择

（一）、渠道成员合理定位

（二）、明确渠道成员职能

（三）、渠道成员任务分配

（四）、选择渠道成员的步骤

（五）、选择中间商的原则

（六）、获取中间商名单的方法

（七）、评估中间商的方法

（八）、选择中间商的方法
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八、渠道甄选条件设定

(一)、经销商条件设定：渠道网络要求、经营理念要求、管理能力要求、资金实力要求、产品匹配要求

(二)、负责人分析：负责人人品、性格、文化、经营理念、人脉关系群分析、学习力分析、管理能力分析

(三)、资金实力分析：固定资金、流动资金额、周动资金周转率、运输能力、外援资金分析

(四)、分销能力分析：营销通路、经营思路、主要分销商分析、主要分销商忠诚度

(五)、内部员工分析：员工实力、员工忠诚度、员工文化层次分析

(六)、经营品种分析：目前经营的品种、与厂商的合作依存度分析、品营比类比例分析

(七)、与我司合作可能性分析：对我司产品的依存度分析、经营匹配度分析

(八)、对该司的 SWOT 分析

短片观看及案例分析：

海尔: 渠道开发成功案例分析

联想：渠道开发成功案例分析

格力：渠道开发成功案例分析

宝洁：渠道开发成功案例分析

学员所在行业企业渠道开发正反案例分析

模拟演练、点评分析

就学员提出的难题进行分析、讨论、模拟演练、点评

第三章、渠道政策制定技巧（案例分析、短片观看、头脑风暴、示范指导及模拟演练）

一、渠道政策制定的原则

（一）、市场调研的原则

（二）、目标适宜的原则

（三）、独有特色的原则

（四）、系统支援的原则

（五）、稳健经营的原则

（六）、激励上进的原则

二、渠道政策制定的内容

（一）、基本渠道政策

（二）、产品组合政策

（三）、产品经销政策

（四）、销售价格政策

（五）、渠道促销政策

（六）、产品品牌政策

三、制定渠道政策的关键

（一）、产品不同阶段的渠道政策

（二）、政策要满足中间商的需求

（三）、要增加对消费者的报酬力

（四）、渠道政策制定要力求合理

（五）、渠道政策到位和奖励及时

（六）、制定和完善渠道管控政策

四、渠道控制的类型

（一）、密集型分销渠道的控制

（二）、选择型分销渠道的控制
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（三）、独家分销型渠道的控制

五、渠道控制的方法

（一）、沟通控制

（二）、远景控制

（三）、库存控制

（四）、协销控制

（五）、品牌控制

（六）、利益控制

（七）、服务控制

（八）、货源控制

（九）、资源控制

（十）、费用控制

（十一）、终端控制

六、了解中间商控制渠道的方法

（一）、利用中间商的顾客忠诚度

（二）、采用中间商品牌

（三）、连锁经营和集中采购

（四）、提供专业服务

（五）、采用灰色市场策略

（六）、利用费用调节

（七）、后向一体化

（八）、利用行业协会

七、 渠道销售支持

（一）、货款政策

（二）、退换货政策

（三）、人员支持政策

（四）、促销政策

（五）、费用支持

（六）、员工培训支持

短片观看及案例分析：

海尔：渠道政策制定案例分析

宏基：渠道政策制定案例分析

宝洁: 渠道政策制定案例分析

蒙牛：渠道政策制定案例分析

学员所在行业企业渠道政策正反案例分析

模拟演练、点评分析

就学员提出的难题进行分析、讨论、模拟演练、点评

第四章、渠道激励技巧（案例分析、短片观看、头脑风暴、示范指导及模拟演练）

一、渠道激励的意义

（一）、有利于获得充足的空间和时间

（二）、有利于中间商早日回款

（三）、有利于获得市场信息
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（四）、有利于加强企业宣传

二、渠道激励的原则

（一）、全面原则

（二）、尊重原则

（三）、长期原则

（四）、适度原则

（五）、明确原则

（六）、模糊原则

（七）、针对性原则

（八）、多样化原则

（九）、客观性原则

三、渠道激励的内容

（一） 、精神激励

（二） 、物质激励

四、激励计划的制定

（一）、明确激励的目标

（二）、确定中间商类型

（三）、了解中间商需求

（四）、确定激励的策略

（五）、确定项目负责人

（六）、确定合适的预算

（七）、追踪评估与总结

五、激励成功的表现

（一）、语言表现

（二）、行动表现

（三）、业绩表现

六、渠道激励的方法

（一）、针对中间商的激励方法

（二）、针对总代理或总经销的激励方法

（三）、对零售终端的激励方法

（四）、对消费者的激励方法

短片观看及案例分析：

海尔：渠道激励案例分析

宏基：渠道激励案例分析

宝洁: 渠道激励案例分析

蒙牛：渠道激励案例分析

格力：渠道激励案例分析

学员所在行名企业渠道激励正反案例分析

模拟演练、点评分析

就学员提出的难题进行分析、讨论、模拟演练、点评

第五章、渠道冲突化解技巧（案例分析、短片观看、头脑风暴、示范指导及模拟演练）

一、渠道冲突的类型



（一）、外部冲突

（二）、内部冲突

二、渠道冲突的四层次

（一）、潜在冲突阶段

（二）、察觉冲突阶段

（三）、感觉冲突阶段

（四）、显性冲突阶段

三、渠道冲突的 17种原因分析

（一）、外部环境因素

（二）、企业自身原因

（三）、目标差异冲突

（四）、定位模糊冲突

（五）、企业直销冲突

（六）、争占资金冲突

（七）、预期不同冲突

（八）、强势渠道冲突

（九）、存货水平冲突

（十）、角色错位冲突

（十一）、区域归属冲突

（十二）、控制力度不足冲突

（十三）、渠道分工差异冲突

（十四）、价格体系差异冲突

（十五）、目标顾客归属冲突

（十六）、营销技术差异冲突

（十七）、现实认知差异冲突

四、渠道冲突的化解

（一）、渠道冲突化解的原则

（二）、渠道冲突化解的目标

（三）、渠道冲突化解的流程

（四）、渠道冲突化解的方法

五、避免渠道冲突的策略

（一）、构建渠道联盟

（二）、渠道优化整合

（三）、明确渠道权利

（四）、保障渠道利益

（五）、强化信息机制

（六）、加强渠道控制

（七）、创建强势品牌

六、传统渠道与网络渠道的冲突化解方案

（一）、渠道冲突解决方法

（二）、渠道优化组合策略 

短片观看及案例分析：

海尔：渠道冲突化解案例分析
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统一：渠道冲突化解案例分析

立白: 渠道冲突化解案例分析

蒙牛：渠道冲突化解案例分析

格力：渠道冲突化解案例分析

学员所在行业企业渠道冲突化解正反案例分析

模拟演练、点评分析

就学员提出的难题进行分析、讨论、模拟演练、点评

第六章、渠道窜货治理技巧（案例分析、短片观看、头脑风暴、示范指导及模拟演练）

一、窜货的类型

（一）、不同属性的窜货

（二）、不同渠道的窜货

（三）、不同主体的窜货

二、窜货的 4 大危害

（一）、中间商对品牌会失去信心

（二）、消费者对企业会产生质疑

（三）、假冒伪劣产品乘虚进入市场

（四）、窜货将会严重破坏销售网络

三、窜货的原因

（一）、价格体系混乱

（二）、多种渠道并存

（三）、销售结算便利

（四）、运输成本不同

（五）、销售目标过高

（六）、同级数量过多

（七）、渠道激励不当

（八）、个人利益驱使

（九）、费用使用不当

（十）、对手恶意破坏

（十一）、市场存在差异

四、窜货的处理

（一）、防止窜货的扩大

（二）、制裁窜货中间商

（三）、安抚被窜中间商

（四）、重点把控和盯防

五、窜货的规避

（一）、建立科学的价格体系

（二）、制定中间商管理制度

（三）、建立监督管理体系

（四）、渠道系统科学稳固

（五）、合理划分销售区域

（六）、科学制定销售计划

（七）、建立企业协销机制
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（八）、加强员工队伍建设

（九）、做好促销费用管理

（十）、提高企业竞争能力

（十一）、实用控制窜货方法

六、利用窜货刺激销量

短片观看及案例分析：

神州：渠道窜货治理案例分析

统一：渠道窜货治理案例分析

立白: 渠道窜货治理案例分析

蒙牛：渠道窜货治理案例分析

格力：渠道窜货治理案例分析

学员所在行业企业渠道窜货治理正反案例分析

模拟演练、点评分析

就学员提出的难题进行分析、讨论、模拟演练、点评

第七章、渠道营销管理技巧（案例分析、短片观看、头脑风暴、示范指导及模拟演练）一、渠道管理原则

（一）、渠道有效原则

（二）、渠道增值原则

（三）、分工协同原则

（四）、滚动发展原则

二、中间商管理

（一）、信息系统的管理

（二）、策略执行的管理

（三）、动态的考核管理

（四）、不同类型中间商的管理方式

（五）、对付不良中间商的方法

（六）、增强中间商市场竞争力的方法

（七）、防范中间商流失的方法

（八）、处理客户投诉的方法

（九）、中小企业如何应对强势中间商

三、渠道终端管理

（一）、明确渠道终端意义

（二）、渠道终端铺货管理

（三）、渠道终端理货管理

（四）、渠道终端维护管理

（五）、渠道终端促销管理

（六）、渠道终端信息管理

四、团队管理

（一）、团队工作分配

（二）、团队工作程序

（三）、团队发展制度

（四）、团队成员培训

（五）、团队成员激励
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（六）、合理设定薪酬

（七）、团队销售竞赛

五、区域市场管理

（一）、运作状况管理

（二）、终端覆盖管理

六、政策执行管理

（一）、渠道政策执行变形的原因

（二）、加强对渠道政策执行的控制力

（三）、保证对政策执行状况的控制力

七、信用管理

（一）、信用管理的目的

（二）、确定渠道成员信用等级的方法

（三）、确定渠道成员信用限度的方法

（四）、渠道信用风险控制的方法

八、回款管理

（一）、洞察回款陷阱

（二）、回款管理方法

（三）、回款管理的关键

九、应收款管理

（一）、应收账款产生的原因

（二）、建立应收款管理体系

（三）、防范不良应收账款产生的事前管理

（四）、应收账款发生后的处理方法

十、费用管理

（一）、销售管理费用管理

（二）、市场推广费用管理

（三）、其他销售费用管理

十一、物流管理

（一）、物流管理的内容

（二）、仓库网点管理

（三）、仓储管理

（四）、运输管理

十二、信息流管理

（一）、信息管理的作用

（二）、信息管理的内容

（三）、信息管理的原则

（四）、建立渠道信息系统

（五）、保障信息运行效率

（六）、信息管理沟通途径

（七）、设计内部报告制度

（八）、建立营销情报系统

十三、经销商档案管理

（一）、四种档案建立、

（二）、档案完善策略
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十四、经销商库存管理

（一）、安全库存计算方法

（二）、库存信息管理技巧

（三）、补货周期管控

（四）、产品保质期管理

（五）、产品进销存管理

十五、经销商绩效评估

（一）、KPI 指标设定

（二）、绩效评估周期

（三）、绩效评估方法

十六、经销商区域与级别管控

（一）、区域与级别设置技巧

（二）、管控策略

十七、经销商生命周期管控

（一）、培育期管控

（二）、成长期管控

（三）、成熟期管控

（四）、淘汰期管控

十八、渠道调整技巧

（一）、渠道调整的时机

（二）、渠道调整的方式

（三）、渠道变革的途径

（四）、渠道变革后的管理

短片观看及案例分析：

海尔：渠道营销管理案例分析

宝洁：渠道营销管理案例分析

移动: 渠道营销管理案例分析

电信：渠道营销管理案例分析

格力：渠道营销管理案例分析

格力：渠道评估调整案例分析

宝洁：渠道评估调整案例分析

移动: 渠道评估调整案例分析

学员所在行业企业渠道营销管理正反案例分析

模拟演练、点评分析

就学员提出的难题进行分析、讨论、模拟演练、点评

第八章、渠道营销创新策略（案例分析、短片观看、头脑风暴、示范指导及模拟演练）

一、渠道创新的理由

（一）、出现了新的竞争

（二）、零售革命和网络革命

（三）、渠道出现堵塞

二、渠道创新的方向

（一）、顾客满意
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（二）、以良好的渠道关系为依托

（三）、以提升服务质量为重要方向

三、渠道创新的内容

（一）、渠道设计的创新

（二）、渠道管理创新

四、渠道创新的障碍

（一）、对渠道机遇视而不见

（二）、受渠道中亲密关系的左右

五、渠道创新的准则 

（一）、以合理定位为基础

（二）、响应目标消费群的购买准则

（三）、响应商品的消费特性

（四）、达成良好的经济效果

六、渠道营销发展趋势

（一）、渠道整合发展 

（二）、渠道结构纵向趋扁

（三）、深度分销发展

（四）、渠道扁平化发展

（五）、品牌化发展

（六）、集成化发展

（七）、一体化发展

（八）、终端建设发展

短片观看及案例分析：

阿里巴巴：渠道创新营销案例分析

海尔：渠道创新营销案例分析

移动: 渠道创新营销案例分析

蒙牛：渠道创新营销案例分析

格力：渠道创新营销案例分析

学员所在行业企业渠道创新营销正反案例分析

模拟演练、点评分析

就学员提出的难题进行分析、讨论、模拟演练、点评

第九章、产品品牌推广与订货会推广技巧（案例分析、短片观看、头脑风暴、示范指导及模拟演练）

一、品牌推广会召开技巧

（一）、影响产品品牌推广会的因素分析

（二）、品牌推广会的目标设定

（三）、活动流程

（四）、人员分工与配合

（五）、筹备工作（场地、位置、布置、投入产出分析）

（六）、客户名录确定与邀约技巧

（七）、主持人主持技巧

（八）、主讲嘉宾讲解技巧

（九）、会场人员配合及宣传促单技巧
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（十）、会场细节：布置、案例、客户见证、产品实验、效果分析、投入产出分析、音乐、灯光……

（十一）、签单技巧

（十二）、后期跟进技巧

二、品牌推广与业务推广高效结合

（一）、品牌推广与业务推广相辅相成关系分析

（二）、品牌推广人员的业务推广能力提升技巧训练

（三）、业务推广人员的品牌推广能力提升技巧训练

短片观看及案例分析：

 海尔：渠道品牌推广案例分析

 移动: 渠道品牌推广案例分析

 蒙牛：渠道品牌推广案例分析

格力：渠道品牌推广案例分析

学员所在行业企业渠道品牌推广正反案例分析

模拟演练、点评分析

就学员提出的难题进行分析、讨论、模拟演练、点评

第十章、渠道忠诚策略（案例分析、短片观看、头脑风暴、示范指导及模拟演练）

一、顾客满意度   VS 顾客忠诚度

1、何谓顾客满意度

2、何谓顾客忠诚度

二、渠道忠诚的意义

三、考察经销商是否忠诚的 10项指标

四、由经销商满意到经销商忠诚的策略

1、全员动员服务客户

2、全方位的客户关怀

3、标准化 VS 个性化

4、程序面VS 个人面

5、形式比内容更重要

6、现代客户关怀工具的使用技巧

短片观看及案例分析：

                     海尔：渠道忠诚策略案例分析

                     统一: 渠道忠诚策略案例分析

                     蒙牛：渠道忠诚策略案例分析

                     格力：渠道忠诚策略案例分析

学员所在行业企业渠道品牌推广正反案例分析

模拟演练、点评分析

就学员提出的难题进行分析、讨论、模拟演练、点评

课程结束：

互动：问与答
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