
竞争型渠道运营及营销推广管理

对象：渠道管理

随着全业务运营的深化和发展，在渠道营销逐渐转向 4G和宽带的全业

务销售的同时，渠道同质化竞争的局面也日趋明显。在产品、价格、服务

等竞争因素上，没有哪一个运营商已然拥有绝对的优势。如何在同质化的营

销竞争面前构建差异化的竞争优势，成为了渠道运营管理的最核心！

当前渠道管理的重点已经由如何“规范有序地管理渠道”，变成了“高

效益地运营渠道”以做好营销推广，赢得竞争！

营销实践告诉我们，营销竞争并不完全取决于产品、价格或者服务等客

观因素。营销过程中对客户主观认识的影响同样重要。在同质化的竞争下要

实现营销的差异化优势，就必须针对社会渠道的结构形式、合作对象、业务

承载、终端销售、服务深化等多方面进行主动地变革，让客户在渠道营销中

感受更完善、更方便、更及时、更贴心、更热情、更实惠、更实用、更适用

的产品和服务！



本课程将有针对性地对运营商在渠道运营管理中涉及的关键要素，以贴

近实战的方式为渠道管理及运营规划人员提供建议和参考，为运营管理渠道

做好关键的准备。

在对渠道发展具体情况和各地运营商渠道深入调研的基础上，结合渠道

关键要素的当前特点，以及过往丰富培训经验所开发的这门精品课程。课程

内容基于深入的调研和严谨的数据支持，有很强的针对性和适用性。而且能

够把所讲的知识和案例完美的结合，让学员明确课堂所讲的工具和方案如何

在实际工作中应用。

课程摘要

一、 探讨: 全业务时代社会渠道的运营管理的重点

1、 全业务背景下的渠道营销

2、 同质化营销竞争对渠道运营管理的要求

3、 竞争型渠道运营---打造有竞争力的渠道体系

二、 渠道运营管理的重点工作

1、 布局完善、合作良好、营销有力、能力适配的渠道



2、 渠道运营管理工作的定位

完善渠道布局的管理

优化营销推广的管理

强化渠道能力的管理

促进渠道合作的管理

3、 区域渠道管理者的角色定位

运营经理、推广经理、培训经理、关系经理、服务经理

 第一章：“完善渠道布局的管理”

一、 案例：区域渠道的竞争分析

二、 案例启发 

渠道管理者必须的考量：作为渠道的管理者，对渠道整体的发展应

该有全面的了解和系统的规划。使片区渠道管理有效益、有重点的开展。

三、 把脉竞争，优化渠道

1、 区域渠道竞争的把脉

1) 区域市场竞争情况的把脉

2) 重点业务（4G、宽带…）发展的把脉



3) 重点市场、重点业务发展的定位

2、 区域渠道布局的定位

1) 要点定位-找出最关键的渠道位置

2) 需求定位-客户需求定位的渠道类型

3) 对象定位-找到最具竞争力的合作伙伴

3、 优化渠道，规划发展的关键思路

1) 渠道信息搜集的工作开展集中点

2) 渠道要点布局的规划---方法、工具

3) 渠道客户需求与渠道配置

4) 渠道布局的精细化：现状比较、优化选择

5) 渠道优化的实操方法与步骤

4、 完善渠道竞争布局的重点工作

1) 把握渠道要点

2) 适配渠道类型

3) 定位渠道规模

4) 甄选渠道对象

5) 规划发展方向



穿插案例：乡镇、中小城区、商圈等典型区域渠道的竞争分析及工作规

划

 第二章：“优化营销推广的管理“

渠道业绩渠道经理和代理商共同来完成的。抓住营销过程中的关键

环节，优化帮扶内容，良好的营销推广是渠道营销实现的重要保证

一、 如何优化营销推广，实现业绩提升呢？

案例：周瑜的火爆卖场

二、 案例分析：通过对渠道同事“周瑜”工作的观察，我们发现优化渠道营

销推广的二个关键管理点。。。

1、 有系统的帮扶工作首先需要将营销目标与日常工作有效地结合：

在经营目标有效地分解和落实为每一个渠道网点的任务目标，并

通过有效的资源安排和帮扶去帮助渠道做好完成任务的具体工作

这样，管理工作才能聚焦在公司目标任务的具体执行和落实上。

2、 其次，渠道目标任务完成的好坏经常和渠道营销推广具体执行过

程的细节有直接关联，要提升渠道营销，就必须通过渠道经理把



营销推广过程的细节控制好，并帮助渠道达成效果。

三、 怎样保证行之有效的营销推广呢？

1、 案例：“孔明“的高招（星级渠道全业务提升案例）

案例分析：通过对同事“孔明“的观察，我们发现：渠道营销推广

的效果往往需要根据每个渠道的情况对症下药，进行针对性地的

过程帮扶才能得以实现，因此，

1) 有效推广首先必须了解渠道的优势和短板；

a) 制定评估标准，

b) 收集评估信息

c) 实施渠道评估

2) 然后，保持优势，改善短板；

a) 找到关键的短板

b) 分析造成短板的原因

c) 对最关键的因素以针对性的措施

2、 有效推广要有针对性的帮扶落地

案例：“孙权”最近很郁闷。“该做的都做了呀”。网点的宣传单张



齐全，横幅、海报也都已经挂起来了。营业人员的政策掌握的也

不错。为什么渠道的销售业绩还是时好时坏呀？

总结：渠道营销推广的过程细节决定了业绩的好坏，总结实践业

务的推广和发展，一些关键的过程细节必须有效的帮扶：

以下章节是重点，穿插大量当前案例：南京、昆明等炒店的案例、

重庆周边聚类客户开发的案例、广州开发周边集团客户的案例、广西墟

日促销、湖南三地春节营销、广州老用户价值挖掘案例、昆明重点宣传

互动案例……

1、 帮扶渠道开发客源

1) 帮助开发客户资源

做旺人气：炒店的方法

a) 案例：手机店门口的群众演员

b) 炒店方法 1：利益吸引法

c) 炒店方法 2：活动吸引法

d) 炒店方法 3：主动拦截法

e) 炒店方法 4：制造噱头法

f) 炒店的策划及执行流程步骤



2) 抓住营销的好时机

a) 案例：一年不发市，发市当一年，某地运营商的春节营

销

b) 探讨：做好假日营销的关键要点？

c) 假日营销的营销对象锁定

d) 假日营销的营销主题策划

e) 假日营销的关键步骤把握

f) 假日营销的人地时事物控制

g) 练习：两节假日营销的策划

3) 开发周边客户资源

a) 周边的情报搜集与分析 

b) 周边开发的策划与计划

c) 周边开发的执行与组织

2、 帮助高效活动组织

1) 人的要素管理

a)营销现场的人员管理

b) 促销的人员安排与组织

2) 地的要素管理

a)营销环境的生动化管理



b) 营销现场的听看用设计规范化管理

3) 时的要素管理：

a)营销活动的时机把握与选择

b) 促销的时间选择

4) 事的要素管理

a)渠道店员激励

b) 促销客户激励

c)经销商的利益沟通

d) 营销活动组织、策划与项目管理

5) 物的要素管理

a)物料规划与整理

3、 帮助重点宣传指引

宣传氛围的营造是渠道营销的关键点之一，如何帮助渠道做好宣

传，是渠道管理人员在优化营销的重点关注。

1) 主题宣明的渠道宣传

a) 宣传与客户选择



2) 以客户消费心理为基础的宣传氛围营造

b) 动线与宣传

c) 视觉系统的聚焦

d) 客户化宣传氛围打造

4、 帮助精细化体验推广

1) 体验从自己开始：营销人员的自我培养

2) 显性化、露出化的体验环境营造

3) 客户动线、看、听、用的生动化处理

4) 体验引导的手段：主动营销及客户识别

5) 探讨：如何找到客户体验的切入点？

6) 客户体验引导的关键技巧：询问与探察

7) 练习：常用场景的脚本探讨

8) 练习：典型体验的流程探讨

5、 微信营销与服务营销推广

1) 用户价值挖掘的要素

2) 新互联网营销工具运用



3) 微信营销及服务营销的实战

 第三章：“强化渠道能力的管理”

案例：渠道培训的有效性和针对性的问题

总结：渠道能力的培养只有解决好了有效性和针对性的问题，才能形成

沉淀和积累：

1、 有效果的培训辅导     

1) 案例：花生油的价值

案例总结：同事马超回答了这个问题。他最近在重点主抓其负责

的连锁渠道和大型的手机专业店的培训：卖的不仅仅是手机、宽

带，而是以此实现的一系列信息化服务……

2) 在这个方面，

a) 如何营造营销氛围?

b) 如何抓住客户的核心价值营销

c) 如何推广新业务、全业务?

d) 如何结合体验营销的方法针对不同的客户进行推荐等等

都应该准确的传递给渠道。必须保证有相应的机制保证这一点。



2、 培训辅导的关键:如何有效推广价值

1) 案例:好产品的价值

e) 任何产品都有针对的客户:细分客户以识别目标客户的方法

f) 好产品要会包装：细分客户的产品搭配及卖点研究

g) 好产品不比不知道：目标客户优势比较的方法

h) 产品推广的要点：针对性的核心利益的卖点营销

3、 有针对性的培训辅导

1) 把培训送到现场

2) 反复强化，熟练运用

3) 方法讲解示范应用矫正

 第四章：促进渠道合作的管理

渠道经理肩负着渠道的管理工作，同时也维系着公司与渠道的关系，

保持积极合作的渠道沟通是其最重要的工作。如何才能保证期完成这一

任务呢？

一、 我们收集了一些正面和反面的案例，进行了研究：

 案例：最近，公司对佣金政策进行了调整，特别对客户发展增加要



求。经销商对此反应很大，各种声音都有，应该怎样处理这样的情

况呢？

 案例的分析：其实，很多渠道老板是短视的，他们过分看重短期利

益、眼前利益，而忽略长期利益或者整体利益。因此，渠道管理人

员必须要有针对性的沟通协调。

二、 如何有效沟通与协调渠道利益认识?

1、 利益说明

2、 利益比较

3、 利益引导

4、 预计利益

5、 最大化利益指导

三、 化解利益事件的冲突

1、 案例：“108元“引发的投诉

2、 案例总结：渠道的利益认识常常受到渠道利益事件的影响，要引

导渠道利益认识，还必须结合巡访，有目的的化解利益冲突。

3、 案例探讨：分析常见利益冲突事件集，总结化解渠道冲突的方法



1) 密切了解网点的现状，及时发现问题

2) 做好预案，对容易误解的认识点要未雨绸缪；

3) 聚焦力量，警惕易感人群；

4) 保持警觉，随时随地关注对手利益变化

5) 增强工作的透明度，避免误解

6) 及时沟通，迅速更新利益认识

7) 协调利益相关者，向其对相关问题作更详尽解释

8) 自己对利益认识必须清楚，切忌错误承诺

四、 策反与反策反

    渠道发展到今天,通过策反和反策反手段实现渠道发展和稳固几乎成

了不二的选择.对“魏延”案例的分析，我们发现：

1、 策反和被策反的实质：如何引导渠道形成正向利益认识的沟通。

2、 策反（或者反策反）沟通首先是做好日常预防性沟通，然后才是

策反或者被策反时如何沟通引导，重点在前。

3、 因此，策反与反策反都必须：

1) 事前做好网点相关资料收集，为沟通做好准备

2) 根据客户情况，沟通前做好利益优势分析的必要准备和应对，



3) 了解对方决策人情况，争取关键的沟通

4) 小刀锯大树，设定分阶段目标，逐步达成

5) 要及时跟反馈上级，充分利用上级优势

4、 策反谈判的重点与技巧

五、 有侧重的资源支持

1、 案例：孙权的案例

2、 案例分析：渠道的销售积极性往往很大程度的影响营销的结果。

在公司既定的利益机制下，如何有效调动经销商的积极性呢？我

们发现，通过资源的有效利用可以很好的引导调动渠道，因此，

在渠道巡访中，我们需要重点的了解渠道所需资源的情况，有侧

重的调配资源支持：

1) 在关键点上投入资源；

2) 置换资源紧密联系；

3) 增加资源的利益引导；

4) 通过资源辅助渠道实现关注利益

5) 通过预期资源的利益引导渠道



六、 有计划的关系经营

“黄忠”的案例：渠道管理人员都应是关系高手。有计划的关系经营是渠

道巡访的必要内容。如何搞好代理商关系?

1、 有目标的关系经营

2、 有意识的好感维系

3、 有计划的关系推进

课后作业：

1、 岗位的能力理解

2、 我的能力实施计划？

3、检查点及目标


