
渠道为王——超级销售营销渠道开发与管理

课程背景：
在移动互联网时代，市场最不缺的是产品，最缺的是销售产品的人和渠道，渠道——

说文解字：“渠，水所居也”，水跟什么有关？水跟财有关，渠是生财的通道，只有渠道好了
才能赚更多的钱。正如整合营销传播理论创始人、美国西北大学教授唐·舒尔茨指出：在产
品同质化的背景下，唯有“渠道”和“传播”能产生差异化的竞争优势。渠道营销创新已成为当
今企业关注的重心，并日渐成为它们克敌制胜的武器。而传统渠道屡遭瓶颈，营销如何突围？
业绩如何倍增？经营如何突破？唯有创新！当代的中国，创新已成为民族的主旋律。企业需
要发展和扩大规模，渠道结构会随着调整。

企业应该研究每一种可能的渠道，线上和线下等，并决定产品是否可以通过这些渠道
销售并且如何有效运用。同时还要考察潜在可能渠道的全部范围，尽可能地进入更多的渠道
以进入新的细分市场，同时对各种渠道进行有效的管理。

课程目的：
为销售人员提供支持，调整销售人员的职业心态和观念，颠覆我们原有的观念，怎样更好

的开发各种渠道及进行管理，每一种渠道都是一种突破，拓宽销售渠道，通过多种渠道多种
维度的组合，环环相扣，助力企业倍增销售业绩，使企业更快更好的发展。

课程收益：
● 本课程帮助学员更好的了解企业开发和管理渠道的方法和思路，了解不同渠道不同的开
发和管理方法，怎样通过各种渠道开发更好的提升业绩，从而实现企业的持续增长。
● 更好的掌握各种渠道开发的方法和策略及怎样进行渠道的管理。
● 学习怎样通过各种渠道的开发与管理提升自己的综合素质和解决问题的方法和技巧，不
断提升和打造个人的核心竞争力和提升企业的竞争优势。

课程时间：2 天，6 小时/天
课程对象：企业的各级销售管理者
课程风格：专业讲授；案例分析；角色扮演；小组讨论分享相结合

课程大纲
第一讲：营销渠道的基本概念

一、营销渠道概论

1. 营销渠道的概念

1）什么是营销渠道

2）营销渠道的基本功能
3）营销渠道的基本结构

4）企业营销渠道的定位



5）企业营销渠道的特性
2. 营销渠道的系统结构的发展

3. 营销渠道的竞争优势的构建 

二、营销渠道的基本成员

1. 制造商

2. 经销商

3. 分销商

4. 消费者或用户

1）B2B模式

2）B2C模式

3）B2B2B 或 B2B2C模式

三、认识营销渠道，分析营销渠道模式
1. 营销渠道的作用不仅仅是产品销售
2. 理解营销渠道开发与管理的完整意义
3. 消费行为与渠道开发及管理
4. 注重行业间的整合力量，撬动市场营销渠道
5. 不同营销渠道模式的差异
探讨：根据你企业的现有营销渠道模式，有哪些可以方面可以进行优化？

第二讲：营销渠道设计与选择

一、营销渠道设计的目标和原则

1. 营销渠道设计的程序

1）营销渠道设计的目标

2）营销渠道设计的原则

2. 营销渠道成员的选择

1）营销渠道成员选择的标准

2）营销渠道选择原则与目标

案例分析：××品牌成功进入G市且销量暴涨的优秀经销商选择之路。



3. 如何吸引优质经销商的方法

1）经销商为什么选择你的品牌的两个思考核心：

2）如何突破与经销商的“三道防线”

3）如何解决经销商常见“四大问题”

问题应对策略：一个 YES/二张 ROI 表/三句打消顾虑的话术

4. 经销商谈判致胜策略

1）三步创造谈判双赢

2）情报、权势、时间在经销商谈判中的运用

3）两个必备的经销商谈判思维

案例分析：××品牌销售人员快速开发两名经销商的精彩案例分析。

5. 为什么说竞争对手的经销商就是你的经销商？

1）成熟市场，如何撕破缺口开发经销商？

2）五步法绝杀，竞争对手经销商如何成为你的经销商

3）与竞争对手经销商谈判要注意的四个关键点

案例分析：××品牌成功与竞争对手经销商合作分析

第三讲：营销渠道的规划和开发

一、营销渠道的规划

1. 如何做好营销渠道区域市场规划

1）营销渠道区域市场规划存在的困难

2）怎样更好的做好区域市场规划

问题探讨：面对大量同质化品牌，如何做好营销渠道规划？如何制定一份有竞争力的《营销
渠道方案与作战地图》

3）关于线上线下渠道的规划



2. 企业应该建立什么样的营销渠道体系
1）企业到底需要什么样的营销渠道
2）为什么总缺想要的经销商？
3）营销渠道开发的误区
4）如何建立“适合”的营销渠道体系
3. 营销渠道开发策略
1）营销渠道开发要定位
2）营销渠道开发要掌握时机，争取主动
3）营销渠道开发要注重未来渠道规划建设
4）营销渠道开发中不要重大轻小：大客户不一定是大渠道
5）为什么营销渠道要精耕细作
6）客户优化，渠道再造

第四讲：营销渠道的冲突及合作与管理

一、营销渠道的冲突

1. 营销渠道冲突概述

1）营销渠道冲突的概念

2）营销渠道冲突的类型

3）如何进行营销渠道冲突管理

2. 窜货及防范

1）什么是窜货

2）窜货的危害

3）如何防止窜货及进行管理

4）如何有效建立自我约束机制
3. 产销战略联盟

1）什么是产销战略联盟

2）如何进行产销战略联盟

3）产销战略联盟的作用

二、营销渠道的管理
1. 营销渠道管理及目标
1）营销渠道管理的内容



案例分析：某某经销商不满厂家经销商格局调整，令厂家损失上千万。

2）营销渠道的控制

●案例分析：××公司通过“算术”方式推动经销商执行公司战略

案例分析：某经销商跟某厂家同甘共苦合作六年，有房有车发了财，可如今常常狮子大开口，
很难配合？

3）营销渠道管理的目标

4）营销渠道管理的原则
2. 营销渠道管理的评估

1）客户信用系统评估

2）客户信用系统预警

问题探讨 1：营销渠道成员不愿意开拓新市场、推广新业务怎么办？

问题探讨 2：营销渠道成员不把主要资金和人员经营我公司业务怎么办？

问题探讨 3：营销渠道成员业务达不成承诺目标怎么办？

第五讲：营销渠道销售人员胜任与渠道创新

一、营销渠道销售人员的岗位能力胜任及技能提升

1. 销售人员的岗位职责与职业规范

2. 销售人员岗位能力胜任评估模板及应用

3. 销售人员的业务技能

4. 销售人员的管理能力

实战案例演练：分析解剖 XX 岗位能力胜任情况，并制定绩效改进措施

5. 销售人员的业务管理与工作指导

6. 销售人员绩效评估与面谈技巧

二、营销渠道创新

1. 营销渠道创新三部曲
2. 营销渠道创新的方向



案例分析：某公司的渠道改造与冲突
3. 营销渠道创新的方法
案例分析：海尔的日日顺集团
4. 现代营销渠道的创建
1）如何完成向现代营销渠道的战略转型
2）其他现代营销渠道


