
经销商开发与管理实战策略
主讲：吴昌鸿

课程背景：营销渠道是营销组合策略中的重中之重，也是企业建立核心竞争优势的环节所

在。中国地广人多，渠道营销尤其重要，如何选择有效、合适、低成本的渠道模式是企业

发展过程中始终需要解决的问题。本课程老师从事营销及渠道管理工作十余年，从理论加

实战的角度进行讲授，针对渠道管理过程中重点、难点问题给出有效解决方法，对学员更

加具有指导意义。

课程收益：

1、了解厂商实现双赢的关键所在

2、掌握营销渠道建设与管理的原则、策略

3、掌握企业选择经销商的标准及策略

4、掌握经销商日常管理的方法

5、掌握渠道激励及掌控策略

课程特色：实战动作分解、系统流程打造、实操工具落地、案例演练巩固

课程对象：销售总监、区域经理、销售代表

课    时：2天

 分组教学：课程开始之前分组，培训以小组为单元进行讨论并 PK，根据问答、案例

分析、演练等得分最后评出获胜组予以表彰。

第一章、营销精英职业化修炼（2—3小时）
 问题：销售人员的核心素质有三个要素：态度、知识和技能。态度在某种程度上对其

业绩起着决定性的作用，而销售人员在公司中又是一个个性鲜明的群体，除了工作压力大

之外，思维也最活跃，也更容易受到外在环境的影响。本章着重分析影响销售人员的若干

负面思维及如何从根本上进行转变，让销售人员树立正面的、积极的态度。

1、营销精英信念体系重构
 情绪ABC理论 
 为什么要改变消极的信念？
 有效改变消极信念的五个步骤 
2、区域经理的四大不良习惯
 推卸责任
 不会受权
 任务思维
 不善合作
3、营销精英必修职业理念
 态度决定一切
 优秀的人不抱怨
 自信让你更加成功
 反省自我
 千万不要“自我设限”



 山不过来我过去
 不要差不多思维
 要想天助，首先要自助
 每一片土地都是一处钻石矿
4、销售礼仪
 专业销售的着装
 专业销售的行为规范
 专业销售的职场礼仪
【重点】打造销售人员的职业理念

第二章、如何实现厂商共赢（2小时）

 问题：厂家与经销商之间如何实现共赢是渠道建设的关键问题，而这也是长期困扰着

渠道管理者的一个棘手的问题。本章从厂商博弈的种种原因进行分析，从厂商联系的纽带

——销售人员的角色定位、顾问式销售的作用及四种渠道模式等角度入手，帮助企业找到

建立一种长期共赢的渠道关系的途径。

1、厂商合作的困境何在

 厂家为商家提供三个利益

 商家为厂家提供三个平台

 渠道的作用

2、销售人员的自我定位

 1、“四个多少”式的销售人员

 2、销售人员的正确定位

 3、经销商的定位

3、三种销售模式分析

 三种价值类型的客户

 对应的三种销售模式

 顾问式销售分析

 如何有效提升客户粘性

4、渠道成员的四种类型

 交易型

 管理型

 一体化型

 特许经营

5、厂商实现双赢的三部曲

 有效沟通

 充分信任

 合作共赢

【案例分析】成功企业的渠道关系策略

【讨论】如何为渠道成员提供更大价值



第三章、营销渠道模式规划策略（2—3小时）

 问题：渠道管理中的种种问题，究其根源都可以从渠道规划上找到原因。所以渠道规

划是渠道建设与管理的基础，前期的渠道规划没有做好，后期的管理肯定问题频出。本章

着眼于渠道规划的体系，从渠道模式、渠道流、影响渠道的变量及渠道规划的内容等方面

分析渠道规划的具体方法，为企业的渠道建设打下坚实的基础。

1、渠道规划概述

 常见的三种渠道模式

 八种渠道流分析

2、决定渠道模式的六个因素

 市场

 产品

 企业

 经销商

 竞争

 环境

3、渠道规划的三个方法

 渠道长度

 渠道宽度

 渠道广度

 各种渠道模式的特点和优劣势

 渠道规划四步法

4、渠道方案评价原则

 经济性原则

 控制性原则

 适应性原则

 渠道效率标准的七个最如何平衡

5、渠道生命周期及应对策略

 渠道生命周期各阶段特征

 渠道生命周期应对策略

【案例分析】

1、长渠道好还是短渠道好

2、某企业的渠道变革之道

【工具】市场的SWOT分析工具

第四章、经销商的选择策略（3小时）

 问题：厂商合作如果比作结婚的话，经销商的选择就是找结婚对象，这肯定是渠道建

设的核心问题。如何才能不被过多的主观感受所蒙蔽，如何用客观的标准去衡量经销商是

否符合企业的发展要求，本章通过具体的经销商选择模型让你不再迷茫。



1、选择经销商的四个思路

 理念一致

 实力考评

 严进严出

 合适互补

2、选择经销商的六个标准

 营销意识

 企业实力

 服务能力

 产品匹配

 口碑信用

 合作意愿

3、寻找潜在经销商的方法

 结网法

 经销商选择的MAN法则

4、合作谈判前的准备

 市场和经销商

 产品资料和销售政策

5、发掘经销商的真正需求

 经销商对合作关心的四个方面

 六种问话找到经销商的需求

 SPIN销售技巧

 经销商的四种反应模式及对策

6、说服经销商的方法

 产品及方案展示策略

 异议处理策略

 说服经销商的三个秘诀

【案例分析】为何经销商签约后一直没有销量

【工具】差异化策略、客户分类方法

第五章、如何做好经销商日常管理（2小时）

 问题：恋爱可以是一见钟情，但婚姻一定要去用心经营。同样道理，厂商关系也需要

我们用心去经营，其中最关键的工作就是就是对经销商的日常管理。很多的销售人员认为

经销商管理就是要销量和回款，而这种简单粗暴的管理方式只会把厂商关系一步步的摧毁

本章将会给出经销商日常管理的具体方法，用标准化的流程来规范销售人员的渠道管理工

作，最大化的提升企业效益。

1、经销商的分类与对策

 四种类型的经销商

 四种管理策略



 问题经销商分析

 销售人员如何平衡各方关系

2、渠道管理管什么

 管经营

 管管理

 管问题

3、影响渠道业绩的原因及应对措施

 渠道透支

 依赖思想

 结果思维

 门槛过低

 短视行为

4、渠道发展的四个阶段

 速度阶段

 广度阶段

 深度阶段

 适度阶段

5、经销商日常拜访的两个原则

 规律联系，定期拜访

 目标导向，过程管理

6、经销商日常拜访的具体要求

 拜访经销商的六个任务

 拜访经销商的六步流程

 经销商评估的六个标准

【案例分析】销量大增的经销商为何突然倒掉了

【讨论】经销商常见问题应对

【工具】1.经销商绩效评估表  2.经销商拜访表

第六章、渠道掌控策略（2小时）

 问题：渠道掌控是作为渠道领袖的一项重要使命，也是实现企业战略的一个必要条件，

同时这也是很多销售人员在进行渠道管理工作中的 一个软肋。本章从渠道实战中总结了七

种掌控经销商的策略，以及处理渠道冲突的有效方法，帮助企业更有效的利用渠道来实现

自己的发展目标。

1、如何制定销售政策

 销售政策要遵循的四个原则

 销售政策的四个内容

 经销商的需求层次分析

 返利政策的制定策略

2、掌控经销商的七种方法



 品牌掌控

 理念掌控

 服务掌控

 用户掌控

 利益掌控

 组织掌控

 合同掌控

 渠道中的五种权力的应用策略

3、如何处理渠道冲突

 垂直冲突

 水平冲突

 协调渠道冲突的策略

 窜货的原因和控制策略

4、如何更换经销商

 经销商调整的前提

 更换经销商的六个准备

【案例分析】

1、某企业的成长与渠道变革策略

2、宏碁的渠道冲突管理策略

3、调整经销商的影响

 课程结束总结，问题解答，优胜组表彰。

 课程全程穿插更多的案例分析、实战问题分析、互动问答、角色扮演、实战落地工具


