
营销渠道开发与管理

【课程目标】

 理解营销渠道设计与管控的基本原理

 学会按照专业渠道思维来思考和营销。

 了解渠道销售全过程及各阶段销售工作要点，做到在正确的时间、对正确

的人、做正确的事提高客户访谈的能力，准确确定访谈和销售对象。

 学会运用沟通技巧开发客户、赢得客户的信任并建立关系。

 学会挖掘经销商的真实需求，提出有竞争力的解决方案。

【课程时间】2天（6小时/天）

【受训对象】：渠道销售经理、区域经理、大区经理

【课程内容】

第一单元：市场策略的制定

1、制定营销计划前的准备：

（1）环境分析：发现和评价市场机会

（2）细分市场——目标市场——市场定位

（3）开发市场组合策略

（4）执行和控制市场营销组合策略

2、营销计划的实施：

营销第一步：了解企业所处的环境

（1）宏观营销环境分析

（2）营销环境分析

（3）竞争分析及竞争策略

（4）不同竞争者的竞争战略

（5）客户分析

营销第二步：确定目标市场

（1）市场细分的标准和原则



（2）目标市场的选择

（3）评估细分市场

（4）目标市场范围策略

（5）市场细分化策略

营销第三步：制订营销组合策略

（1）产品策略：整体产品与生命周期

（2）价格策略：影响价格的主要因素及定价策略

（3）渠道策略：渠道的选择与整合

（4）促销策略：营销沟通的五个方面

案例分析与讨论：

小结：营销成功的关键在于？

第二单元：迈向成功---经销商的开发与管理

1、渠道设计的原则与要素 

（1）外部环境：

（2）内部的优势与劣势

（3）渠道管理的四项原则

（4）渠道建设的 6大目标

2、经销商的选择： 

（1）我们要经销商做什么？

厂家对经销商的期望---

理想的经销商应该是---

选择经销商的标准是--- 

（2）渠道建设中的几种思考：

销售商、代理商数量越多越好？

自建渠道网络比中间商好？

网络覆盖越大越密越好？

一定要选实力强的经销商？

合作只是暂时的？

渠道政策是越优惠越好？



… …

我们的结论是---

经销商愿意经销的产品：

（3）经销商对厂家的期望：

厂家应尽的义务

厂家可以提供的帮助

厂家额外提供的服务

我们的结论是—

对方的需求，正是你对其管理的切入点

3、经销商的管理

渠道营销管理四原则

如何制订分销政策

分销权及专营权政策

价格和返利政策

年终奖励政策

促销政策

客户服务政策

客户沟通和培训政策

销售业绩是唯一的评估内容吗？

确定业绩标准

定额

重要的可量化的信息补充

产品组合和市场渗透

* 评估年度业绩 

定额完成率

销售政策的认同和执行

客户满意度

市场增长率

市场份额

讨论：渠道管理中的几个难点



4、如何更好地与经销商打好交道？

（1）与潜在经销商的沟通技巧

* 表达诚意，了解对方

* 充分表达自我

（2）有效沟通的方法

* 明确沟通的重点是什么

* 沟通的重要性

* 对于要沟通的事情的好坏分析

* 用何种手段和方法实行

两点注意：

* 思想敏锐，能说会干的人不一定是沟通能力强的人

* 沟通时一定要留意对方的情绪

有效沟通的听、说、读、写

做一个“有心人”---

–当客户犹豫时；

–当客户疑虑时；

–当客户的要求过于苛刻时；

–当客户的兴趣不大时；

5、渠道冲突的管理：

（1）渠道之间有哪些冲突？

市场范围的冲突；

经营价格的冲突；

经营品种的冲突；

经营方式的冲突；

经营素质的冲突；

渠道冲突的实质：

利益的冲突是

（2）渠道冲突的应对：

严格界定经营范围



界定价格体系

界定渠道的级别（从公司直接进货的不都是一级客户）

不同类型渠道不同政策

新经销的扶持与老经销管理上的人性化

对我们的业务员严格要求

6、销售队伍管理

（1）销售队伍的管理：

销售代表与经销商的不同作用

销售的基本素质及如何提高

销售人员的 4项基本工作

销售拜访制度的建立

-库存

-销售完成

-市场政策的执行

-市场信息反馈

-财务

（2）渠道管理中的观念转变 

在得到实际回款之前的销售额并不是真正的销售。

控制风险并不会损害销售。

现金到手之前销售并没有完成。

公司所挣的每一分钱都经由我们的双手而实现。

货款的拖欠比坏帐更能侵蚀利益。

那是我们的钱--客户不过是暂借而已。

越及时提醒客户就越早地收到货款。

客户从来都不会因被提醒付款而不满

7、客户信用管理与销售预警系统

（1）销售量不正常波动

（2）内外部过量库存

（3）关键人员变动



（4）新产品和新市场开发不利

（5）帐龄急剧恶化

（6）产品质量大幅下滑


