
                                                                                               

打造卓有成效的营销奇迹——  

渠道创新营销实战
                                                     ——成就营销高绩效的秘密法则

主训师：郑时墨老师   

【课程背景】
在当今竞争激烈的商业环境中，渠道开发的重要性变得尤为突出。随着市场的日益复杂化和消费者需

求的多样化，企业需要不断探索新的渠道，以确保产品或服务能够及时、准确地到达目标受众手中。同时，渠道
开发也有助于企业提高市场份额、增强品牌竞争力，并与合作伙伴建立长期稳定的合作关系。

然而，渠道开发并非一蹴而就的过程，它需要深入的市场研究、战略规划和持续的优化。企业需要了
解目标市场的特点和需求，以便选择最适合的渠道进行开发。此外，还需要与渠道合作伙伴建立良好的沟通和合
作机制，共同推动业务发展。

本可成将为学员提供关于渠道开发的全面指导，从渠道策略的制定到渠道的选择、管理和优化，涵盖
了渠道开发过程中的各个方面。通过实际案例和最佳实践，我们将深入探讨渠道开发的挑战和机遇，并提供实用
的工具和技巧，帮助企业在竞争激烈的市场中取得成功。   
【授课对象】

企业渠道销售人员，市场营销人员，营销管理人员，战略管理层面人员等。
【培训形式】

实战理论讲授 70％、实战演练 10％、案例讨论 15%、经验分享、答疑 5％以系统实用训练为目标，精彩
案例，感动视频分享、动情小故事，生动演讲，游戏，互动训练等形式；培训现场轻松，活跃。

【特训课程收益】

1、了解学习渠道开发管理的技巧方法；

2、学习提升渠道管理的几大模块；

3、明确把握渠道的内在需求心理的策略；

4、激发渠道合作的策略与方法；

5、学习评估和选择绩优渠道的技巧；

6、掌握提升销量技巧的方法等
【讲授课时】
        培训设计时间：1-2天时间（12 课时）

【课程内容】

第一部分  对营销渠道的必备认知
一、对渠道的必备认知
1、 什么是渠道？
2、 我们为什么需要渠道合作？
3、 我们为什么缺乏优秀的渠道？
4、 销售人员与渠道应该是一种什么样的关系？
二、渠道特性认知
1、 对本企业营销渠道做清晰画像
2、 优质渠道 VS普通渠道



3、 进行成功渠道开发关键？
案例解析：娃哈哈“织网”赢得天下的经历

第二部分：渠道客户销售技巧
一、渠道客户开发与售前准备

1、 渠道客户开发六大策略
2、 渠道客户精准定位
3、 客户开发的售前准备技巧
二、渠道关系与信任度技巧

1、 没有信任就没有销售可言
2、 销售就是在贩卖信任度
3、 渠道客户关系信任度建设九大策略

三、了解并确定需求
1、认识人了解人将无所不能
2、了解顾客的内容
3、在沟通中了解顾客方法
大量实操训练互动：
扑克牌问话游戏展示与训练（10 分钟）

四、激发打动客户的策略—— 塑造产品的独特价值
1、塑造产品价值的含义
2、为何要塑造产品的独特价值
3、如何有效塑造产品的独特价值
4、如何对本公司产品进行提炼和塑造
趣味视频：搞笑学习视频：“3G之战”！

五、了解并解除渠道客户的最终抗拒点
1、对顾客抗拒点的全面认知
2、抗拒点产生如何解决
3、本公司顾客常见抗拒点的针对性解决策略
4、常见抗拒点
（1） 价格、（2）时间、（3）质量、（4）考虑、（5）、不能做主、（6）没有预算

互动：常见抗拒点解决方案（5 分钟）
互动：常见抗拒点的解除训练（15分钟）

六、做好缔结成交工作
1、什么是缔结成交
2、缔结成交为什么这么难
3、如何踢好临门一脚
4、不能成交的原因分析
5、如何克服临门“崴脚”
6、如何识别顾客的成交信号
7、有效缔结的八大技巧训练
8、有效成交的话术训练
9、缔结成交中的谈判说服技巧

互动训练：现场谈判成交演示与训练及 PK(30 分钟)

第三部分、成功进行渠道开发的有效策略

一、营销渠道的市场调查



1、调查方式：
 A、“扫街”式调查法。
 B、跟随竞品法。调查在当地市场做得最好、销量最大的竞品经销商。
 C、追根溯源法。
 D、借力调查法。(第三方)

 2、调查内容
经销商基本情况调查
二、锁定目标渠道
1、选择经销商的标准
2、了解目标经销商的需求
三、考察目标渠道
1、六大方面考察经销商
2、判断一个经销商优劣的九大方面
四、开发渠道

(1)、渠道的拜访
1、拜访前的准备
2、拜访前的时间选择
3、进店招呼技巧
4、店情了解
5、拜访的方法
(2)、渠道沟通
1、沟通的原则
2、沟通的六大内容
3、沟通的七大方式

(3)、渠道谈判
1、业务谈判的目的
2、业务谈判的八个方面
3、客户的异议处理
4、与客户达成交易的时机把握

(4)、合约缔结
1、合约签订的内容
2、合约签订的注意事项

(5)、总结评价
1、为什么要进行总结和评价
2、总结和评价的方法

(6)、渠道服务与管理
1、服务管理的原则
2、帮助渠道促进销售
3、渠道的满意度管理等
精彩案例呈现：优秀的渠道是如何开发出来的？

第四部分、有效渠道管理的六大系统
一、渠道有效管理六大系统：



①选择　②培育　③激励　④协调　⑤评估　⑥调整

二、渠道的培训与辅导

1、渠道特点：庙小、钱少、活重

2、成为渠道的经营顾问

3、帮助渠道打造我方人员

4、用培训取代喝酒：培训传播品牌、培训提升技能、培训创造忠诚

三、激励渠道的积极性

1、明白渠道跟定你的三条件：

①有钱赚　②有东西学　③有未来发展保障

2、激活渠道的六个策略

3、“老油条”、“鳄鱼型”渠道的三大“死穴”及有效管控的五大法宝
案例分析：从配合到狮子大开口，张总怎么了？

四、做好渠道的动态评估

1、不评估就没有渠道持续增长

2、照搬大企业的 KPI指标害惨人

3、实施经销商年/季考核与评估管理

4、经常要去查看店面陈列与库存状况

5、用 PDCA法与 5W1H工具改善渠道中的常见问题

五、帮助渠道提升终端销量

1、宣传推广

2、氛围营造

3、销售服务

4、隐性渠道

5、促销活动
案例分析：杭州××大渠道不满品牌厂家办事处人员调整，令品牌厂家损失一千万。

五、课程结束仪式
　1、重点知识回顾
　2、互动：问与答
　3、学员：学习总结与行动计划
　4、企业领导：颁奖
　5、企业领导：总结发言
　6、合影：集体合影


