
营销渠道建设与管理策略
主讲：吴昌鸿

课程背景：企业如何做好渠道开发与布局是一个至关重要的问题，渠道出现的种种问题都

能从渠道规划的根源上找到，而且渠道规划不是一成不变的，在企业的发展的不同阶段，

需要不同的渠道结构来完成相应的任务。如果没有渠道规划的概念，渠道结构就会成为阻

碍企业发展的绊脚石。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，而经

销商的选择不能仅凭主观好恶，而要有一套严格有效的选择标准，这样选出来的经销商才

是符合企业战略需要的。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。

授课方式：

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，针对性问题辅导，课程结束总结，优胜组表彰。

课程对象：渠道经理、区域经理及营销管理者

课    时： 2天

第一章、如何处理好厂商关系
1、经销商管理常见问题

 开发阶段的问题

 合作层面的问题

 沟通层面的问题

 管控层面的问题

 竞争层面的问题

2、渠道经理的角色定位

 渠道管理人员的角色定位

 渠道管理的原则与目标

 顾问式销售模式

 渠道管理的四项任务

 渠道管理的四大要求

3、渠道成员的四种类型

 交易型

 管理型

 一体化型

 特许经营

【案例分析】知名企业的渠道关系策略

【头脑风暴】如何为渠道成员提供更大价值



第二章、营销渠道模式规划策略
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

【案例分析】某企业的渠道变革之道

第三章、企业区域市场布局与竞争策略
1、区域市场布局的两个误区

 蜻蜓点水

 撒胡椒粉

2、区域布局的三种模式

 城区爆破

 乡镇围剿

 全局进攻

3、样板市场打造

 样板市场打造五个准备

 样板市场布局的三个原则

 样板市场选点的五个要求

4、产品管理策略
 产品的生命周期管理
 产品矩阵分析及管理
 产品线规划与管理



 产品管理与企业战略
5、如何应对竞争
 市场领导者的三种竞争策略
 市场挑战者的五种竞争策略
 市场跟随者的四种竞争策略
 市场利基者的三种竞争策略
 根据产品生命周期的营销策略
【案例分析】1、某企业产品管理与竞争的问题；2、某企业的区域开拓策略

【头脑风暴】你公司的产品分析

【互动讨论】你打算如何开拓区域市场

第四章、经销商的选择与管控策略
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、渠道激励的策略

 台阶返利

 消库补差

 销售竞赛

 提货返点

 限期提货奖励

 实物促销

 销售人员激励

 其他方式

4、经销商日常拜访的具体要求

 经销商日常拜访的两个原则
 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

 渠道风险防控
5、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

6、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

7、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

 经销商调整的前提

 更换经销商的六个准备

 【案例分析】销量大增的经销商为何突然倒掉了

 【头脑风暴】经销商常见问题应对

【案例分析】1、为何经销商签约后一直没有销量；2、广东的经销商应该怎么选

3、某企业的成长与渠道变革策略；4、某企业的渠道冲突管理策略

 课程复盘，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


