
精准营销之区域市场开发与管理动作分解

主讲人/盛斌子老师

第一单元：区域市场的规划（区域市场管理地图）

一、你在市场开发上有以下三大难题吗？

难题之一：市场开发屡不成功

难题之二：开发成功没有销量

难题之三：有销量却没有利润

国内 80%的二三线品牌都存在以上难题，但不知道失败的 KPI 因素在哪里？

二、品牌企业老总的困惑与迷茫：

1、新产品如何快速打入成熟的目标市场？

2、面对通街同质化的品牌，如何在竞争中快速突围？

3、如何制定适合我的渠道战略？面向局部市场还是面向全国？独家代理还是多家代理？

三、区域市场 SWOT 分析与规划

1、学会 SWOT 分析

2、制定区域市场营销目标与计划

3、用“六招组合拳”快速打开你的市场

四、区域市场开发与管理的“擒龙”八步法

五、如何制订一份有竞争力的《区域市场作战方案》？

案例分析：××电器只用一年时间在武汉市场由十名之外杀入品牌前三，看看他们的

《区域作战方案》

第二单元：不同渠道的流通属性与特点、痛点、对接方式（本节重点

一、 新渠道、新物种、新零售

1. 家电连锁 

 特点、痛点、对接方式

2. 地方家电卖场 
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 特点、痛点、对接方式

3. 生活超市 ：特点、痛点、对接方式

4. 大家居联合店 ：特点、痛点、对接方式

5. 全屋订制店：特点、痛点、对接方式

6. 全屋整装店 

7. 互联网家装 

8. 家装店 

9. 建材经销商

10. 个人微店 

11. 直销店 

12. 会销渠道 

13. 家居连锁

14. 隐性渠道  ：特点、痛点、对接方式

15. 大客户 

16. 品牌联盟店 

17. 超级会所 

18. 商业地产  ：特点、痛点、对接方式

19. 写字楼、办公区 
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20. 宾馆、酒店体验区 

21. 建材卖场 

22. 建材市场 

23. 酒店用品渠道  ：特点、痛点、对接方式

24. 其他代理 

25. 其他

二、 渠道评估 

1) A 类渠道 

2) B 类渠道 

3) C 类渠道 

4) D 类渠道 

评估标准： 

• 渠道存量增量（重要性） 

• 开发难易度（紧急性） 

• 资源匹配性 

三、 竞争对手调查

1. 主要竞争品牌哪几个？ 

2. 这几个品牌的主销型号(排名)？及销量？ 
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3. 这几个品牌主销型的（运营）价？分销商价？ 

4. x 品牌当地代理商数量？品牌在当地市场销售构成比例？ 

5. 各品牌厂家具体政策？(量化)铺底？月结？赊销？返利(月返？季返？年返？

模糊返利？)特价？促销推广广告政策？库存支持？大客户支持政策？ 

☆ 深度分折与启示 

四、 销售政策制定 

1. 什么样的产品(具体型号)？ 

2. 什么样价格（量化）？ 

3. 什么样的渠道政策？铺底，月结，赊销，返利，模糊返利 

4. 什么样的市场政策推广支持，广告支持，售点管理、物料支持、人员团队

等等（全部要量化） 

5. 为什么是这些产品，这样的价格，这样的政策，有理有据的说明。（成本

导向定价？市场导向定价？品牌溢价？） 

第三单元：优质经销商的选择

一、优质经销商的战略意义

一流的经销商+二流的产品=一流的市场

二、优质经销商选择五步骤：

第一步：明确公司销售政策

第二步：调查区域市场特征

第三步：走访沟通准经销商
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第四步：甄选的关键要素

1、优质经销商的五大标准

2、学会《经销商筛选工具》

第五步：谈判签约经销商

三、企业不同发展阶段、不同市场对经销商的不同要求

案例分析：××品牌卫浴成功打入 K 市并且销量月月瓢红的优秀经销商选择之路。

第四单元：吸引经销商合作的五套谈判动作

一、“一套思路”出发

1、与优质经销商“恋爱”四部曲

2、“只有雄狮才能吃到野牛”

3、“上对轿子嫁对郎”

二、“两项特质”武装

1、销售人员两个特质：自信心/策略心

2、空白市场与成熟市场对开拓者的不同技能要求

3、善用四种销售人员类型：驼鸟型/玉兔型/雄狮型/野狼型

三、“三道防线”公关

人与人打交道都藏有三道防线，依次为：

1、情感防线—如何建立信任感？

2、逻辑防线—如何建立利益感？

3、伦理防线—如何建立品德感？

四、“四大问题”促成

1、四大问题：

问题 1：“你们的价格太高，卖不动”

问题 2：“你们的产品单调，没竞争力” 

问题 3：“你们的政策支持没人家的好”

问题 4：“你们的品牌在这里没有知名度”

2、应对策略：一个 YES/二张ROI表/三句买断顾虑的话术

五、“五面镜子”返照

1、哪来“五面镜子”？
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2、放大看自己手中的销售政策优势

3、引导经销商制定针对零售终端的游戏规则

4、不同市场，不同竞争态势条件下的不同销售政策差异

案例分析：××品牌服饰主攻杭州市场还是主攻浙江市场的不同代理商销售政策制订之

争

第五单元：有效管控经销商的五大系统

一、经销商有效管理五大系统：

1. 选择　

2. 培育

3. 激励

4. 协调

5. 评估

二、经销商的培训与辅导

1、“教经销商销售”的时代到来了！

2、如何成为经销商生意发展的贴心伙伴？

3、用培训取代喝酒：培训传播品牌、培训提升技能、培训创造忠诚

三、激励经销商的积极性

1、明白经销商跟定你的三条件：

2、经销商积极性激励的六个策略

3、“老油条”、“鳄鱼型”经销商的三大“死穴”及有效管控的五大法宝

案例分析：王老板跟某涂料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，难配合？

四、做好经销商的动态评估

1、不评估就没有渠道持续增长

2、照搬大企业的 KPI指标害惨人

3、实施经销商年/季考核与评估管理

4、经常要去查看店面陈列与库存状况

5、用 PDCA 法与 5W1H工具改善渠道中的常见问题

五、慎重调整你的经销商

6



1、不要把“砍”字挂在嘴边

2、经销商淘汰沟通与调整的三个“秘笈”

4、记住古训：“做人留一线，日后好相见”

案例分析：杭州××大经销商不满品牌厂家办事处人员调整，令品牌厂家损失一千万

第六单元：帮助经销商提升终端销量

一、帮助代理商拓展分销网络

二、一定要了解不同经销商的赢利模式

①赢利模式=销售方式+组织构成+持续创新

② 如何帮助代理商/加盟商找到适合自己的门店赢利模式？

案例分析：××著名化妆品连锁品牌帮助加盟商成为经营高手的“商商联盟计划”

三、快速提升经销商终端销量的“五大法宝”：

① 品牌推广　②氛围营造　③销售服务　④隐性渠道　⑤促销策划

案例分析：北京××电动车品牌宝鸡市场帮助代理商销量提升 8倍的秘密

四、大客户团购开发与管理策略：

1、大客户开发六部曲

2、“内部军师”法搞定客户决策链

案例分析：××电器品牌 H省人民医院二期工程项目公关费花了好几万，客户却迟迟

不定牌，怎么办？

——结束——
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