
步步为赢——渠道营销实战技巧
主讲：王哲光

课程背景

在渠道下沉、通路精耕的时代，渠道的管理事关企业营销的生命线，如何提升企业渠

道开拓与管理能力，同时教给企业具体渠道规划和渠道策略制定的内容、步骤与方法，以

帮助有关人员较系统地管理所负责的区域市场，达成企业的经营目标，本课程完整提供了

针对渠道、经销商管理及调整的基本逻辑框架、操作要点和基础技巧，是企业渠道管理强

化和提升的利器。

课程目标
 掌握优质经销商的评估标准，对现有客户筛选和质量提升；

 能根据区域市场特点进行卓有成效的客户分析，选择和开发新客户扩大销量；

 强化谈判的能力，获得谈判的主动，会同客户达成双赢的协议

 拥有强烈的风险意识，合理控制风险，协调渠道冲突的矛盾；

 拥有高效沟通、谈判能力和销售推进能力，提高工作效率和提升业绩。

授课对象

区域营销经理、客户经理、区域经销商

培训用时

2天（每天 6小时）

授课方式

通过“讲授—演练—分享—点评—感悟—突破”训练法， 30%知识点剖析+30%案例研讨
+30%演练互动和视频赏析+10%总结、点评、纠偏，使学员在完成一个个任务中体验和成
长，帮助学员加深对课程内容的认识和理解，而所有的练习均以实际营销工作的真实案例
为基础，使学员在课堂上就可以总结出一套针对自己实际工作的区域市场开拓和渠道管理
的实战技巧，会同经销商创造突破性的业绩。

课程大纲

一、选择比努力更重要——渠道客户分析与开发

1、得渠道者得天下
1）渠道营销的目的
2）渠道客户的特征



3）不可过度依赖渠道、不可漠视渠道利益
演练：思维转换的力量——做做看
4）渠道管理的内容——渠道管理六步曲

2、选择比努力更重要
1）优质经销商的标准
2）经销商与厂商的关系
3）筛选经销商的方式——放弃、控制、培训、帮助

3、钓鱼要知道鱼吃什么——如何探询客户需求
1）需要收集哪些客户资料
2）找对关键人——干系人分析
演练：客户决策干系人分析
3）客户采购标准流程
4）大客户销售流程——卓越销售九连环

4、开发渠道客户的方法
1）客户出现的战场——技术交流、研讨会、企业考察、交易会、展览会、论坛
2）新客户的十大开发方法

二、一切尽在掌握中——渠道控制与冲突管理

1、让销售可控
1）销售目标制定的七大原则
2）如何提炼销售KPI（关键业绩指标）
工具：方格图与销售漏斗
3）制定业务人员的薪酬-绩效管理体系

2、渠道控制的关键点
1）物流的控制
2）资金流的控制
3）信息流的控制
4）价格的控制
5）串货的控制

3、经销商的切换
1）为什么要更换经销商
2）切换经销商的风险

4、如何化解渠道冲突
1）渠道冲突的表象特征——冲突发展五大阶段
观点不同、争执交锋、矛盾激化、有限斗争、全面战争
2）渠道冲突管理五大技法
介入疏导、沟通指引、调解降温、主持谈判、权利仲裁
3）高效能沟通四大技巧
聆听、发问、厘清、回应
演练：同理心沟通——印第安发言棒

三、服务促销售——从满意到忠诚之路



1、影响客户满意度的因素
1）硬件的完善不能弥补软件的缺失
2）缺乏服务意识与敬业精神
3）企业部门缺乏协调导致效率低下
4）缺少专业客户服务技巧
5）竞争的优势在于形成企业的服务个性

2、从满意到忠诚
1）真正的客户忠诚
2）克服服务中的障碍
3）为什么大多数客户不抱怨
4）有效处理客户投诉的方法和步骤

3、渠道的未来
1）强势经销商该怎么办
2）渠道变革与创新

四、生意是谈出来的——渠道洽谈技巧

1、拜访与销售推进技巧
1）卖点和买点提炼—— FABE分析
2）如何有效拜访客户
演练：开场白与拜访训练
3）销售是问出来的——顾问式销售的核心
演练：SPIN提问训练
教学影片：王牌销售员的绝对成交术
4）专业呈现与展示
教学影片：不成功的商业展示

2、谈判中容易犯的九大错误
1）害怕丢单、容易妥协      2）让步过快、不留余地    3）情绪失控、忘记目标
4）准备不足、汗流浃背      5）暴露分歧、自乱阵脚    6）缺乏计划、边谈边看
7）受制于人、陷入被动      8）直接攻坚、形成僵局    9）欣喜若狂、得意忘形

3、原则下尽可能的赢——谈判战术
1）掌握主动   2）谈判圈     3）谈判节奏    4）重新定义    5）计算收益 

6）换将策略   7）疲劳战术   8）拖延战术    9）价格与价值  10）情感打动
演练：实战谈判模拟

职业习惯造就卓越人生


