
营销网络建设与管理
主讲：王哲光

课程背景

分公司总经理素有“封疆大吏”之称，扩张迅猛的分公司总经理往往是由骨干员工、业

务尖子提拔起来的，他们通常有着突出的个人业务能力，随着公司发展而走上了管理岗位，

凭借直觉和经验进行管理，他们每天都要面对各种各样的人际关系和工作中的各种问题，

突然发现和以前的操作性工作完全不一样了：如何建立完善的营销网络？如何驾驭和领导

好一个区域市场？如何让一群不同性格不同特点的人紧密合作形成团队？如何有效的贯彻

公司政策？同一个人始终采取同一种领导方法，这种做法有什么不对？主管可以采用哪些

心理支持的方法提高员工的执行力？员工的执行力出了问题，是在他们身上找原因还是在

主管身上找原因？如何创造一个有责任归属权的环境，让员工为自己的表现自行负责？怎

样发展自己与下属的人际关系？为什么必须像关注客户需求一样关注员工的需求？为什么

说沟通的质量决定了上司的影响力？一个主管把自己的角色定位在“解决问题”有何不良后

果？你依靠什么将下属转变为追随者？

管理大师杜拉克认为除了营销和创新，其他一切都是成本，在金融危机和全球化浪潮

的冲击下，如何帮助企业突破销售困局，能否为企业赢得生存和发展必需的有利润的订单，

绝对需要一支骁勇善战的销售精英团队。如果缺乏市场营销管理技能方面的训练，他们就

会心有余而力不足，造成工作效率低下，甚至成为工作中的障碍。企业就会出现“少了一个

业务尖子，多了一个无能的平庸管理者”的现象。本课程提炼市场营销管理精髓，为引起市

场营销管理者困惑的种种问题提供完整的解决方案，帮助学员在工作中能进行卓有成效的

市场营销管理，并且将学习和掌握的技能及实践经验带回工作岗位，带领团队取得突破性

业绩，成为企业亟需的市场营销管理精英。

课程目标
 掌握营销网络建立的基本原则和方法，培养运营管理和战略思维，能根据现有资

源状况制定区域竞争策略，建立市场营销体系；

 具备高度的职业化素养和清晰的角色定位，帮助学员完成从业务精英到管理高手

的转变，提升分公司总经理的领导艺术。

 熟悉销售流程管理方法和关键节点控制技巧，正确的布置任务和必要的授权，带
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领销售团队达成突破性业绩目标；

 能有效的进行市场开发与客户拓展活动，学会对渠道实施有效管理的方法和技巧；

 拥有高效沟通能力、执行力，强化重点客户谈判能力，提高工作效率和提升业绩；

 展示出激励能力、团队建设与团队领导的技能，优化人际关系；

 运用有效的指导、辅导和教练技能来培养下级，组建和打造高效能营销团队。

授课对象

分公司总经理

培训用时

3 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和管理工作的真
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营销管理技巧，创
造突破性的业绩。

课程大纲

一、市场营销网络建立的基础

1、市场营销管理的内容
1）4P 与 4C 营销组合
2）产品策略、定价策略、渠道策略、促销策略
3）营销的基本原则
4）直面竞争的策略——领先者、挑战者、追随者、补缺者的营销战略

2、分公司总经理的经营思路
1）大区经理的三架马车：人、财、物
2）卓越企业成功的关键要素

战略规划、市场反应、客户价值、员工素质、业务流程、业绩表现、组织领导
3）企业经营管理的发展阶段
从粗放走向精细，从贸易走向物流，从价差出利润走向管理出效益

3、得渠道者得天下——营销网络布局与建立
1）痛则不通——渠道的意义
2）内渠道和外渠道
3）不可过度依赖渠道、不可漠视渠道利益
4）导致渠道结构变化的原因
5）渠道层级和渠道成员
6）渠道和厂家的关系分析

4、营销网络设计



1）销售的渠道运作模式
1.1）代理、经销、直供、联盟
1.2）分区域和分产品

2）确定营销网络目标
3）影响渠道选择的因素
4）设计渠道长度、宽度和广度
演练：渠道设计

二、掌握区域市场的脉搏

1、没有调查没有发言权——市场调查方法
1）成功营销都是艺术与数据的结合
2）基本调查研究、次级调查研究、定性调查、定量调查
3）定性调查方法：深度访谈法、小组访谈法
4）定量调查方法：个别访问法、集体访问法、留置法、电话法、邮寄法、互联网
5）市场调查步骤

2、不打无准备之仗——区域市场营销分析
1）分析宏观环境
演练：SWOT 分析
2）客户需求初析
3）客户干系人分析

3.1）需要收集哪些客户资料
3.2）找对关键人——干系人分析

演练：客户决策干系人分析
3.3）绘制干系人图谱

3、精准你的目标——营销目标设定
1）以终为始——制定营销目标的七大原则
2）营销目标制定的程序
3）设立 KPI 销售指标

KRA——KPF——KPI

4、开发客户的方法
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）新客户的开发方法
3）潜在客户的开发原则和办法——放弃、控制、培训、帮助
教学影片：新客户开发

三、分公司总经理的角色认知

1、管理是因他人而成事的艺术
1）领导与管理的区别
2）管理的目的
3）权力的八大来源

2、分公司总经理的角色定位
1）掉入“领导力”黑洞
2）领导者的十大角色
演练：华南大区张经理的苦恼



3）卓越领导者八大素质元素
3、全球销售精英的秘密

1）职业还是事业—如何找到工作乐趣
教学影片《职业还是事业》
心态突破工具：影响圈与关注圈
2）如何提升自己的雇佣价值
3）出色工作的定义
4）敬业、责任、永不放弃
教学影片：不可能的任务

4、获得职业声誉的秘诀
1）将事情做到极致
2）不走寻常路
3）专业致胜
4）专注才能专业
5）保持好奇心
6）接受挑战

四、营销体系建立与管理流程

1、如何建立和完善营销管理体系
1）流程设计与全员营销意识
2）优化营销管理体系的组织机构
3）设计、完善岗位描述
4）营销制度建设的 1:2:3

5）执行到位
2、销售过程与销售进度管理

1）标准销售流程——卓越销售九连环
2）销售漏斗与方格图
3）监督的心态和必要的控制
4）营销团队监控的主要手段

表单控制、节点控制、处理例外、目标修正
3、销售流程管理

1）销售管理流程
2）分工是否必然带来效率？
3）工作流程与标准化
4）优化工作流程
演练：同心顺

4、执行到位——如何布置与接受任务？
1）营销团队执行力不强的原因
2）布置营销工作七大要务
教学影片《如何布置和接受任务》
3）如何争取执行者支持
4）如何化解执行阻力
教学影片《如何消除执行阻力》



五、营销网络管理的原则

1、营销渠道客户的现状
1）不满足现有利益
2）缺乏忠诚与诚信
3）渠道成员素质不高
4）等待依赖心理严重
5）独立运作能力不强
6）缺乏足够控制力度

2、营销网络生命周期
1）准入——选择渠道客户的标准
2）营销网络的运营评估
3）淘汰与激励——渠道绩效管理
4）退出机制——渠道客户切换与淘汰

3、生意不是一个人做的——渠道的激励与管理
1）制定激励政策的六大原则
2）渠道激励的方式
3）提高营销网络的能力——帮你的客户赚钱
演练：教练七步法

4、营销网络冲突管理与管控
1）营销网络冲突的九大原因
2）冲突的表象特征——冲突发展五大阶段
3）化解营销网络冲突五大技法
演练：如何处理这样的矛盾
4）营销网络的八大管控

六、大客户谈判与营销团队管理

1、谈判无处不在
1）什么是谈判
2）谈判的目的
3）典型大客户类型
4）谈判中遵循的心理法则
5）谈判的关键因子
信息、资源、时效、力量、策略

2、谈判容易犯的九大错误
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、谈判中获取主动的策略与技巧
1）增加己方筹码的专业呈现
教学影片：不成功的商业展示
2）掌控与引导对方的技巧
演练：SPIN 提问训练



教学影片：王牌销售员
3）打破僵局的谈判战术
演练：仿真谈判模拟演练

4、如何打造高效能营销团队
1）为什么是团队而不是个人
2）低效团队的表象
3）打造高效能营销团队的关键点
4）高效能营销团队的特征

职业习惯造就卓越人生


