
渠道管理之渠道规划与拓展
【项目背景】

此课程来自于一位老培训人人力资源，集团总监，渠道总监岗位多年的实践体会反思，

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 专注实体渠道职业咨询

培训 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.

    本系列课程核心主题是：适应时代市场环境营销模式的运营商社会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，全面系统的科学训练渠道管理人员渠道建

设，渠道管控，渠道养护的实战操作能力，落地社会渠道转型管理三大类十种方法，夯实渠

道管理基础工作，通过科学有效精细化管理实现精准化营销，进而提高社会渠道的综合营销

能力，从而达到提升代理商忠诚度，合作度，提升销量的目的。

【课程目的】

1. 清晰理解渠道管理的全局观，促动学员转换观念，用格局看问题。

2. 清晰掌握建立渠道拓展的系统方法，树立渠道拓展的全局观和系统思维

3. 清晰理解渠道商圈调研的意义内容，形成商圈调研基本信息框架以及信息采集的基本方

法

4. 清晰描述代理商评估要素以及现实操作的考量维度

5. 明确掌握渠道代理加盟谈判技巧，并能够在真实工作中实际运用；
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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】

【培训课时】

6.5 小时

【课程大纲】
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课程大纲

时段 时间 时长 单元内容 课程内容 课程目标 教学方法

第一天

上午

9:00-9:30 30 分

钟

开场

破冰游戏

分组、热身 互动

9:30-9:45 15 分

钟

渠道管理全局观  理解渠道管理的“四流三率” P3

 终端上量的实质是渠道精细化管理和

精准化落地营销 P4

1. 树立渠道精细化管理的全局观

2. 促动学员转换观念，用格局看问题

3. 引出本课程的核心总体目标

讲授

第模块  渠道拓展

第一天

下午

13:30-

13:32 2 分钟 课程回顾
 回顾上午课程，引出第二模块学习内

容

帮助学员回忆旧知，并建立与新学习模块的联系
讲授

13:32-

13:45

13 分

钟

第一单元：渠道

拓展系统方法

建立渠道拓展的系统方法，树立渠道拓展的全局观和系

统思维

 渠道拓展系统方法

 建在哪

 建什么

 建多少

 怎么建

讲解渠道拓展系统方法，以及具体分析步骤

讲授

案例分享

13 ： 45-

14 ： 55

70 分

钟

第二单元：信息

采集内容

讲解渠道拓展所需信息，以及采集方法，解决“渠道拓展

选在哪”的问题

25 分

钟

 案例研讨

 案例背景讲解

以案例研讨讲述数据在渠道拓展过程中的重要作用，引

起学员兴趣 案例研讨
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 小组讨论

 小组分享

 讲师点评

5 分钟

 商圈基本概念

 辐射范围

 商圈类型

 商圈繁华程度

讲解商圈基本概念，理清辐射范围、类型、繁华程度等

概念
讲授

提问

案例分享

5 分钟
 商品性质与商圈范围

 案例分享

讲解不同性质的商品，其商圈范围不同，并以案例讲解

不同商品对渠道的要求不同
讲授

案例分享

10 分

钟

 商圈客流

 客流类型

 案例分享

 客流频段、速度与动机

明确客流类型、频段等概念，了解渠道布局需要掌握客

流信息的重要性 讲授

案例分享

5 分钟  商圈客户
了解商圈客户信息包含的维度

讲授

5 分钟
 商圈竞争对手情况

 竞争对手信息表

了解商圈竞争对手应包含的维度
讲授

10 分

钟
 商圈调研汇总表

汇总上述讲解信息，形成商圈调研基本信息框架
讲授

5 分钟
 渠道价值评估

 渠道价值评估表

讲解渠道价值评估所应用的信息，从而解决“渠道值不值”

的问题 讲授

14:55-

15:00 5 分钟
第三单元：信息

采集方法

 信息采集基本方法

 信息采集对应表

讲解上述信息所需要的基本采集方法
讲授

15:00-

15:10

课间休息
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第二天

上午

第三、第四模块  代理商评估、渠道策反

9:00-9:15 10

分钟

开场热身游戏 热身 互动

9:10-9:35 25

分钟

第一单元：优质

代理商评估的要

素分析

 案例研讨：怎样可以称为优质代理商

—— 《郭先生的事业路》

 优质代理商应当具备的 7 大要素

通过研讨，让学员自己总结出一个优质的代理商应当符

合哪些要素。

了解这些要素的内涵是什么

案例研讨

9:35-9:55 20

分钟

 小组讨论：请结合自身渠道的案例说

明七大要素应当如何排序？

通过讨论，让学员明确选择渠道代理商应当优先考虑哪

些

小组讨论

9:55-10:20 25

分钟

第二单元：重点

支撑代理商的

4 个现实操作

 现实操作的考量维度

 公司的管理

 公司的目标

 公司发展阶段

 区域的定位

从渠道发展阶段与渠道投资额两个维

度考虑不同情况下代理商的应具备要

素

从现实的角度，帮助学员理解在不同情况下应当考量的

代理商要素有哪些

讲授

10:20-

10:35

15

分钟

第三单元：评估

渠道代理商的可

控性

 评估渠道代理商的可控性

从规模和渠道成熟度两个维度分析渠道

的可控性

从可控性的角度对代理商进行评估 讲授

10:35-

10:40

5 分钟 《代理商要素评

分表》

 利用代理商要素评分表对你现有的渠

道进行盘点

如何将代理商评估从感性的角度过度到理性的角度 讲授

第二天

上午

10:45-

11:05

20

分钟

开场

案例讨论

老板思维

本章大纲

 案例讨论——成功的渠道拓展

 讲述渠道老板的思维

从案例导入渠道拓展课程 互动
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11:05-

11:20

15

分钟

第一单元

拜访渠道前的准

备

 拜访前四准备

 渠道信息梳理

 渠道人员信息采集表

1. 了解在策反渠道前需要做哪些具体的准备工作

2. 了解渠道信息、相关人员的具体信息梳理

案例
互动
讲授

11:20-

11:25

5 分钟 第二单元

如何有效接触关

键人

 有效接触 之 “三关键” 1. 快速高效的找准关键人，并同关键人建立联系 案例
讲授

11:25-

12:05

10

分钟

第三单元

如何开展高效洽

谈

 Flash 案例分享

 单元导入

通过 Flash 观看导入授课内容 案例

互动

10

分钟

聊前景 技术优势

市场优势

实力优势

领先优势

从 4 个维度让渠道老板确信跟移动合作前景光明 互动

讲授

10

分钟

聊政策 建店政策

酬金政策

激励政策

通过政策表达移动的合作诚意 互动

讲授

第二天

下午

13:30-

14:20

10

分钟

聊利润 销售利润

分成

达量奖

使渠道老板相信跟我们合作能多赚钱 互动

讲授

10

分钟

聊产品 优势

产品优势

服务优势

市场优势

通过四个维度让渠道老板相信我们的产品是好卖的 互动

讲授

10

分钟

聊支撑 团队支撑

帮扶支撑

系统支撑

资源支撑

通过四个维度让渠道老板相信我们的支撑会帮他上量 互动

讲授
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5 分钟 洽谈思路“五部

走”

洽谈的逻辑顺序 掌握正确的谈判思路，进行高效洽谈 讲授

15

分钟

高效洽谈话术总

结

学员讨论如何整理话术 将理论学习转化为话术 互动

点评

14:20-

14:35

15

分钟

第四单元

如何才能迅速签

约

促成合作“ 6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

学会促成合作的 6 种技巧

学会应对不同类型的渠道老板

案例

互动

讲授

14:35-

17:35

3 小时 第五单元
渠道策反实战
演练

运用之前学到的知识进行演练 课堂知识的实际运用，将理论转化为行为，从而行为定

型

演练

点评
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