
渠道管理之渠道规划与拓展

【项目背景】

渠道规划拓展我们常常有这样的困扰：

 建多少？渠道规划建多了浪费资源却恶性竞争，少了不能覆盖市场

 建在哪里？建在哪里有效人流客流密集。

 建什么类型的？如何与行业定位匹配，与客户购买习惯匹配

 选择什么样的加盟商？选择合作伙伴如何评估优质代理商。

 如何拓展加盟渠道？诚招加盟吸引加盟商有什么方法技巧

   本系列课程核心主题是：适应新时期市场环境营销模式的渠道精细化的转型

管理模式，本课程通过商圈调研数据统计市场分析，代理商评估，全面系统的

科学训练渠道管理人员渠道规划建设，通过有效精细化管理实现科学选择选点

方法，代理商选择标准方法，渠道拓展方法进而提高渠道的综合营销能力，从

而达到提升未来渠道销量的目的。

     

此课程来自 13 年国企由普通员工到高管成长历程的积累。跨越而立之年后人

生转型 IT 上市公司世界 500 强企业人力资源，集团总监，渠道总监岗位 4 年

的实践体会反思，来自于在浙江邮电职业技术学院教师岗位 3 年的理论、实践、

教学的结合，来自于与国内咨询企业第一品牌正略钧策合作世界 500 强企业渠

道咨询培训 100 个日夜的总结提炼，来自著名上市公司渠道管理体系建设过程

的主导参与，来自与著名咨询公司沁天咨询深度合作广东电信营服中心主任化

小经营和渠道转型咨询项目的精华提炼。来自与 300 位省市人力资源总监与培

训专员以及业务主管部门的培训诉求的深度沟通，来自 专注连锁实体渠道职业

咨询培训生涯以来 8 年 1000 天以上授课期间与学员深度会谈后的案例信息采

集。  来源于实践实际总结提炼，结合于菲利普科特勒先生《市场营销学》的理

论.

【课程目的】

认知：渠道管理的全局观，促动学员转换精细化渠道管理的观念。

清晰：渠道规划的判断标准依据，树立渠道拓展的全局观和系统思维



掌握：商圈调研基本信息框架以及信息采集的基本方法

运用：商圈调研数据选址选点确定渠道类型的操作方法

清晰：描述优质代理商评估要素以及现实操作的考量维度

掌握：诚招渠道代理加盟谈判技巧，并能够在真实工作中实际运用；

运用：通过实战模拟演练帮助学员将理论转化行为，并促使正确行为的固化。

【授课形式】

运用案例模拟深化课程，更为实效地帮助参与者体验课程核心意义

大量情景分析及小组互动，更为直观的帮助参与者领会课程思想。

区别于市面上的传统的管理课程，全程采取教练技术手法，直击课程精髓；咨

询顾问企业的实例，结合 企业深度案例阐述；全面的课程架构，传道授业解惑

一网打尽，全面训练，提升能力。

【适合对象】

 与连锁实体渠道管理与建设相关的人

【培训课时】

标准版 2 天  精华版 1 天

【课程大纲】：

第一单元：认知渠道——连锁渠道精细化管理全息模型

 讨论：如何提升连锁实体渠道的销量？

 案例：由广东河源区域市场连锁渠道月销数据的演绎推理

 解读：连锁渠道管理关键全息模型

 “四流三率”与销量提升的推理。

 渠道建设的五步法是什么？



 1、规划 2、选点选址 3、选类型 4、选合作伙伴  5、拓展方法

 如何管控渠道？

 接受指标，遵守规则，推进销量，持久发展

 渠道营销如何管理？

 精准营销分析，精准营销策划，精细营销策略转化

 渠道销售如何管理

 提升进店率，体验率，成交率

 思考：渠道管理的实质是什么？

第二单元：规划布局——渠道拓展的系统思维与方法

 思考：渠道建设的系统方法

 渠道建设的“四问”

 建在哪？

 建什么？

 建多少？

 怎么建？

 解读：渠道拓展的”三原则“

 与服务客户数量以及单个客户服务时常相匹配

 与所销售产品的客户购买周期相匹配

 与辖区的目标和任务相匹配

 讨论：你认为分析哪些关键因素，才能支撑“值得在这里建店”的结论？

 案例：温州某商住混合型商圈选址建店后的人气冷清

 讨论：商圈调研在渠道拓展中的起到什么样的作用?

 商圈的基本概念

 商品性质与商圈范围

 案例：便利店 大众浴池 手机充值与手机店

 商圈客流

 案例：东莞工业区建店

 商圈客户信息

 商圈竞争对手信息



 解读：渠道拓展商圈信息采集内容

 工具：商圈划分及类型信息数据采集表

 工具：商圈竞争态势信数据信息采集表

 工具：商圈客户数据信息采集表

 工具：单店数据信息采集表

 提问：如何评估选择决策建店的具体地址

 工具：渠道价值评估表

 如何采集商圈数据信息

 工具：不同信息采集的对应方法表

第三单元：选择合作——渠道代理商的评估和选择

 讨论：优质的代理商具备什么样的素质？

 案例：郭老板的代理事业路？

 评估优质代理商的七个要素

 讨论：结合自身渠道的案例说明七大要素应当如何排序？

 思考：结合渠道管理的现实操作中应该考量哪些维度？

 公司的管理

 公司的目标

 公司发展阶段

 区域的定位

 提问：原有老渠道代理应该如果评估？

 工具：渠道代理商的量化评估表

第四单元：诚邀加盟——渠道代理商拓展方法步骤

 讨论：渠道老板是什么样的思维方式？

 案例：成功的渠道拓展

 提问：拜访渠道前要做哪些准备？

 拜访前“四准备”

 渠道信息梳理

 工具：渠道人员信息采集表

讨论：如何有效接触关键人



 有效接触 之 “三关键”

 讨论：如何开展高效洽谈“五话题”

 聊前景

 聊政策

 聊利润

 聊产品

 聊支撑

 洽谈思路“五步走”

 演练：结合当前工作实际高效洽谈话术总结

 如何才能迅速签约？

 促成合作“六绝招”

 规模较大门店的合作思路

 规模中等门店的合作思路

 漫天要价门店的合作思路

第五单元：实战演练——运用之前学到的知识进行渠道拓展的实战

模      拟演练
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