
《销售渠道拓展与维护》

【课程背景】：

随着市场环境的不断变化，特别是“互联网 ”等浪潮的冲击，让传统渠道面临着被颠覆的挑战。此前粗放而不规范的传统渠道管理方式，在层出不穷的新问题面前相形见绌，无力继续守护好这条企业的财脉。有识之士已经意识到，以更科学的方式指导渠道建设已经迫在眉睫。企业唯有积极求变，升级系统，才能赢得今后的渠道竞争。

由于渠道对企业发展至关重要，有些业界人士甚至提出了“渠道为王”的口号，认为发展一条好渠道比什么都重要，就连企业品牌形象也被看作渠道的附庸。这是一种非常片面的看法。因为营销渠道本身就是企业品牌整体形象中不可分割的一部分。打造受消费者喜爱的品牌化渠道，是击败竞争对手渠道的关键。所以，菲利普·科特勒博士才宣称“营销渠道决策是管理层面临的重要的决策，公司所选择的渠道将直接影响其他所有营销决策。”

鉴于渠道工作的重要性与日俱增，越来越多的企业都逐渐抛弃了“放养式”的渠道管理法，而是寻求用更科学的方式开展系统性的渠道管理工作。“渠道经理”这一管理职位应运而生。 放眼国内，由于专业化、系统化的渠道管理知识普及得较晚，各行业缺乏实践的反馈，许多企业渠道管理开展乏力，效率低下。随着“互联网 ”时代的到来，也给渠道的发展提出了更多的可能。这使得广大渠道经理往往陷入困惑，应该如何改进？如何学习和管理呢？若按照传统思维和方法进行渠道管理，已经无法满足现阶段渠道竞争的需求，我们已经进入一个“不换脑子就换人”的渠道管理时代。

渠道经理是企业渠道管理工作的核心，在渠道工作中处于统筹全局的位置。如果渠道经理自己都对渠道管理和渠道未来的发展一知半解，缺乏先进的思想和工具，企业的渠道自然无法强大起来。渠道经理的成长会影响整个企业的生存和发展。

【课程收益】：

如果你在渠道管理中经常碰到以下问题与困惑，那么本课程可以提供一些解决思路、方法和技巧。

●经销商经常抱怨产品不挣钱、厂家支持太少。

●抱怨产品质量、服务问题太多。

●不愿花时间在你们的产品上。

●只对某几款产品感兴趣。

●见异思迁，普遍缺乏忠诚度。

●低价窜货，扰乱市场秩序。

●很难被厂家控制和管理。

●对客户信息秘而不宣。

●不打算再为你销售，但不告诉你。

●见利忘义，偷偷把你们的品牌换了。

【课程对象】：

营销经理，渠道经理、各级区域市场营销管理人员

【课程方式】：
案例分析及研讨，实操练习

【课程框架】
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【课程大纲】

第一讲 渠道成员选择与考察 

第一节 经销商选择的四个原则 

一、理念一致原则 

二、实力考评原则 

三、严进严出原则 

四、合适互补原则 

第二节 经销商选择的内部视角（上） 

一、价值观和经营理念是否趋同 

二、能够被证明的以往业绩 

三、有实力和健康的财务状况 

第三节 经销商选择的内部视角（下） 

一、能保证未来增长的业务能力 

二、可以持续合作的内部管理能力 

三、把厂家视为重要的合作伙伴 

四、具有强烈的合作意愿 

第四节 经销商选择的外部视角 

一、成长视角：经销商生命周期 

二、市场视角：经销商公众口碑 

三、厂家视角：渠道宽度和广度 

案例：广东的独家代理到底应该选谁 

四、经销商标准画像的量化和细化 

第五节 考察经销商不被忽悠的六招 

一、书面提交法 

1、公司基本情况 

2、公司组织结构及人员构成情况 

3、公司业务情况介绍 

4、公司市场关系介绍： 

5、对申请华为授权代理的想法和计划 

二、当面沟通法：八类关键数据 

三、侧面观察法：六个关键区域 

四、同行询问法：三个同行反馈 

五、第三方机构 

六、最终用户调查

探讨：我们的经销商选择标准 
第二讲 渠道成员谈判与签约 

第一节 理解经销商的核心需求 

一、经销商最关心的是“钱途” 

二、能否提升公司的形象和社会地位 

三、能否获得厂家的市场支持 

四、厂家能维持良好的市场秩序吗 

五、能获得培训和管理提升的机会吗 

六、可以保障持续性的业务增长吗 

七、企业有做大做强的机会吗 

八、不同类型渠道成员的个性需求 

九、最终使用者的需求才是关键 

第二节 与经销商谈判的18个筹码（上）

思考：我们能给经销商带来什么 

一、品牌：能带来最终用户自动购买 

二、市场推广：六种推广武器开拓新市场 

三、企业实力：与“长跑型”的厂家合作有“钱途” 

四、产品质量：好产品让你没有后顾之忧 

五、售后服务：帮助经销商获得竞争优势 

六、员工专业度：是经销商挣钱的好帮手 

第三节 与经销商谈判的18个筹码（下） 

一、厂家配合：轻松搞定大项目 

二、培训计划：提升经销商的挣钱能力 

三、技术支持：厂家技术，商家商务，强强联合 

四、管理规范：管理规范的厂家承诺更靠谱 

五、市场秩序：健康的市场才能持久运营 

六、提升管理：优秀厂家带动经销商做大做强 

七、政策：有竞争力的价格、扣点、信用和区域保护政策 

八、组合销售利润：组合销售、配件销售和安装保养 

九、如何运用18种武器 

第四节 谈谈经销商挣不挣钱这件事 

一、经销商说“不挣钱”是真的吗 

二、让经销商不再抱怨的“杜邦方程式” 

三、挣钱的两种模式：是高利润率还是高资金周转 

四、领导品牌和小众品牌的挣钱逻辑 

五、经销商说品牌知名度低、产品难推广怎么办 

思考：经销商经营价值和经营风险

场景模拟：经销商开发谈判PK

第五节 成功签约需要注意的九个细节 

一、正式预约 

二、注意仪表 

三、每次沟通后的备忘录 

四、正式的合作建议文件 

五、安排高层拜访 

六、邀请客户参观 

七、准备替代方案 

八、签订正式合同 

九、谈判卡壳 

第三讲 设计渠道激励政策 

第一节 渠道政策的四个原则 

一、鼓励多销原则 

二、违约必罚原则 

三、过程管理原则 

四、有的放矢原则 

第二节 经销商激励，政策四节火箭驱动 

一、价格体系设计关键点 

二、返利体系设计关键点 

三、信用政策设计的关键点 

四、区域政策设计关键点 

五、其他渠道销售政策 

场景：经销商激励政策
第四讲 解决渠道冲突 

第一节 多管齐下化解各类渠道冲突 

一、如何应对垂直冲突 

二、良性冲突和恶性冲突辨析 

三、处理恶性冲突的底线思维和变通思维 

四、恶性冲突的原因和对策 

第二节 项目渠道的冲突与应对 

一、同区域（行业）渠道成员项目冲突处理 

二、跨区域渠道成员项目冲突处理 

案例：艰难的选择——要业绩还是要未来 

【课程安排】

课程地点：开课前3天短信通知(成都市三环内）

课程时间：2024年11月15日
课程费用：1280元/人（费用包括学员版讲义（纸质），不含午餐以及电子版课件，停车费用自理）

温馨提示：为保护讲师知识版权，课程全程禁止录音、录像；

【讲师介绍】

张方金老师  咨询式营销管理提效专家

20年渠道（经销商）管理实践经验

澳大利亚南澳大学MBA

国际注册高级职业培训师（CISPT）

厦门大学经济学院特邀讲师
现任：开心易货商学院|架构设计师

曾任：魅缔集团|社交电商运营导师
曾任：金光集团|APP亚洲浆纸区域经理

曾任：北京欧德建材（欧典地板）|营销副总

曾任：百威（武汉）（世界500强）|国际啤酒城市经理

曾任：红牛（世界品牌500强）|商学院营销力项目中心主任、内训师教练
26年营销管理经验，近16年咨询培训经验，具备咨询和实业双重职业经历，课程全部源于实战！曾先后主导过红牛维他命饮料、雅客食品、金冠食品、大王椰板材、红星美凯龙、塔牌绍兴酒、繁清家具、雪花啤酒全国营销体系培训项目兼首席营销讲师。平均每年度培训课时达600多，累计开发课程22门，其中《区域市场开发与经销商管理》课程，连续4年被选入红牛系统中高层管理团队在岗培训必修课程（受众达1600人次），同时被金冠食品、红牛维他命饮料、繁清家具等选入年度培训必修课程，重复10次采购（受众达2000人次）。
实战经验：
01-【企业实战经验】

◆ 任职百威（武汉）国际啤酒有限公司期间：承担福建闽南区域夜场与传统渠道的开发与维护，特别是作为夜场的福建晋江爱乐酒店百威啤酒连续2年蝉联华东区域销量增长前三名。

◆ 任职金光集团APP亚洲浆纸金红叶纸业（苏州工业园）公司期间：先后带领团队转战传统渠道、现代渠道及特通渠道的市场开发与维护，成功开发经济型酒店15家，四星级酒店6家，五星级酒店3家，特通渠道业绩荣获华南大区第一名。
◆ 任职北京欧德建材材料有限公司期间：协助全国营销总监参与公司市场营销策略的制定，建立并管理销售队伍，使杭州小区推广经验在欧典全国复制、推广，并深入广州、深圳等一线城市豪华小区取得显著效果。使得价格2008元/平米的欧典地板迅速走进长三角和珠三角。
02-【咨询培训经验】

◆ 曾主导与红牛维他命饮料项目合作
——连续6年担任大区培训负责人，承担内部培训辅导，成功实现客户年度销售额同比超过20%，行业平均水平为12%左右，见证红牛从45亿到200亿的飞跃；
◆ 曾为金冠食品提供年度营销培训
——巡回主讲《新品上市营销技能》培训，有力保障了“金冠”黑糖话梅新品上市，刮起糖果行业“黑糖话梅”新旋风（从此开启黑糖话梅新品类）,实现金冠食品二次创业，上市当年实现销售额1个多亿；
◆ 曾负责福建福马食品公司“爱尚”非蛋糕新品上市营销咨询项目
——为福马食品粗放经营做了精细化管理，重构营销体系，推出“爱尚”非蛋糕新产品，实现华丽转身，突破民企发展瓶颈，完成福马企业三年战略。实现10亿规模的新突破。

◆ 曾负责四川繁清家具营销咨询项目
——涉及营销模式、营销体系与样板市场打造等，助力繁清家具顺利转型升级。成都、西安样板市场打造实现业绩同比45%的增长。
◆ 曾主导仁升食品营销体系搭建
——重构营销组织管理、市场开发与管理、销售保障管理等模块，为仁升食品营销战略的实现提供强有力的保障。在减员增效，提升管理实效的前提下，企业利润同比上年增长35%。

◆ 曾主导繁清家具培训体系建设
——针对性开发《三招九式赢订单》课程，授课效果非同凡响，成功选入年度培训必修课程，从此每年为该企业做培训，一直合作至今。

主讲课程：

	序号
	课程名称
	适用人群

	1
	新零售下经销商转型升级之道
	经销商老板、操盘手等

	2
	区域市场规划与经销商激励机制
	总经理，营销相关岗位中高级管理者

	3
	全场景销售运营管理©
	总经理、营销经理等

	4
	渠道开发与盈利性经销商管理
	营销高管及各级营销人员

	5
	大客户开发策略与技巧©
	营销高管及各级营销人员

	6
	扭转乾坤的心理学谈判策略与技巧
	营销高管及各级营销人员

	7
	客情建立与维护
	营销高管及各级营销管理者

	8
	导购技巧之三招九式赢订单©
	泛家居建材门店销售人员


部分服务客户：

高等院校：人民大学、厦门大学、兰州大学、中南大学、华中科技大学、中国科技大学、中山大学、山东大学、东北财经大学、大连理工大学、湖南大学等
世界500强企业：阿里巴巴、茅台、红牛、可口可乐、百事可乐、百威英博、青岛、中粮、中化、中石油、双汇、正大、统一、伊利、蒙牛、海尔、美的、马可波罗、红星美凯龙、移动、电信、邮政、新希望、中国燃气、联通、冠捷科技、卡尔蔡司等
家居建材类：九牧卫浴（两期）、红星美凯龙（十期）、喜盈门建材集团（五期）、大王椰板材（六期）、欧典地板（六期）、马可波罗（四期）、顾家家居、喜临门、欧神诺陶瓷、森尼陶瓷、鹰卫浴、繁清家具（五期）、福湘集团（三期）、鹏翔岗石（四期）、欧斯宝吊顶、荣事达吊顶、优牧墙布、顶固家居、美心集团梨原门业、春天集团（两期）、东星奢石、闽发铝业（三期）、广华铝材、华丰集团（华丰产业新城）、荣欣装潢、宝塔山漆、兰舍硅藻泥、龙马新材料、尚品宅配、嘉力丰集团（两期）、中财集团、达翁集团、日上集团（两期）、永艺家具、新锦成集团等
快销品大类：
饮料：红牛维他命饮料（18期）、可口可乐、百事（两期）、中沃饮料（六期）、东鹏饮料、华润怡宝（四期）、大窑饮品、宝鲜饮料、华山泉（两期）、仙津饮料等
酒类：茅台（五期）、五粮液（两期）、泸州老窖、郎酒、舍得酒业、酒鬼酒、景芝酒业、口子酒业、迎驾贡酒、小糊涂仙、今世缘酒业、双沟酒业、古井集团黄鹤楼酒业、沂蒙老区集团（酒业）、十里香酒业、又一村酒业、国花瓷、青花瓷、汉王、顺德酒厂、劲牌、百威英博啤酒（八期）、青岛啤酒、麒麟啤酒（两期）、千岛湖啤酒（两期）、塔牌（两期）、上海金枫酒业（两期）、云南红葡萄酒（四期）、张裕（两期）等
食品：中粮国际、道道全、旺旺、双汇集团（两期）、国联水产、新希望六和美好食品（三期）、正大集团（两期）、李子柒（四期）、福建雅客食品、青莲食品、福建福马食品（六期）、金冠食品（六期）、华美集团、惠尔康、苏食集团、广源集团（粮油）、重庆粮食集团（八期）、红蜻蜓食用油、西王集团（西王食用油）、南京粮食集团、统一企业（三期）、好丽友、天邦食品等

日化：金红叶纸业（四期）、中顺洁柔、金鹿日化、鑫美纸制品（三期）、云锦林纸、安徽传美、山东福瑞达美业（四期）、完美集团（直销行业）（六期）、维布络集团玛尔日用品、狮王日化、晶华生物、完美集团（两期）、云南白药清逸堂等
调味品：加加、阜丰集团、富氏食品（调味品）、万禾（调味品））、万佛食品、旺丰食品、味丹、湖南轻工盐业集团、重庆盐业集团飞亚实业、四川省盐业总公司、苏盐集团井神股份、久大盐业集团、广西盐业等
茶叶：安溪铁观音集团、谢裕大茶叶、品品香茶叶（2期）、峨眉雪芽、长和茶业等
母婴：伊利集团、蒙牛集团(三期）、光明乳业、飞鹤乳业（三期）、新希望乳业（三期）、圣元集团（三期）、佳贝艾特、圣湖乳业、东华士乳业、纽贝滋、亿百（美纳多奶粉等）、海普诺凯1897、杭州安麦、爹地宝贝、千芝雅、完达山乳业等
农资：金正大国际（农资）、隆平高科、西洋肥业、郑氏化工、长沙绿叶、中地种业等
鞋服纺织类：永固集团、柒牌、利郎、贵人鸟、隆丰皮草（COZY品牌）晚安家纺、铅笔俱乐部（童装）、达派箱包等
机械类：金通灵股份、赛夫华兰德、科华恒盛集团、熊猫机械集团、力达机械、远东机械（四期）、厦门钨业虹鹭钨钼、沃得集团（农机）、艺达、晋工（三期）、泉工股份、上海通用重工、江淮重工（两期）、北奔集团、西部超导、五菱汽车、比德文集团、五星钻豹、顺发缝纫机、西林叉车、公牛集团等
家电及IT类：三元达通讯、亨鑫科技、世纪之村集团、百纳在线、海尔（四期）、九阳、美的集团（三期）、沁园集团、安吉尔、方太、帅康、双喜电器、五星电器、浩特电器、家园网、百合网、星网锐捷（两期）、OPPO手机、步步高电子、群创光电（夏普电视）、冠捷电子、德力西、翰林汇、邮电器材公司（六期）、公牛集团、山东新泰等
其他类：周大福（五期）、金伯利钻石（两期）、中策集团、浙江烟草、国信证券、新华都百货、江苏电信、移动终端公司江苏分公司（两期）、渭南移动、佛山联通、思嘉集团、上海华谊集团、泉州志愿者协会、梅州邮政、武汉天然气、惠州燃气、南都集团、宝克文具、山东邮政、小鸟电动车、太平洋保险、马牌轮胎、海纳科技、比亚迪汽车、江西广电网络（三期）、重庆有线、贵州有线、方圆认证、兴泰集团、福建海峡科化股份、何其昌竹业集团、虎彩集团（包装印刷）、合肥高新创业园、蓉中电气、宜丽科技、南京金箔集团、湖南花炮行业协会、庆泰花炮、阿里零售通（三期）、广西中烟工业公司（三期）、中燃集团、四川邮政、广药集团、以岭药业、安徽百大集团、锦江酒店集团、天能电池、三元轮胎、庆泰集团等
部分客户评价：

张老师课程非常符合我们的实际，给了我们很大的震撼，培训非常成功。
——红星美凯龙福建大区戴总

张老师的课程非常重视训前调研，培训内容与学员产生了很多共鸣，反响很好。

——浙江塔牌绍兴酒有限公司销售总经理缪总
张老师与我们两年五度合作，对我们学员提升经销商管理水平给予了很多帮助，而且张老师从课前沟通到培训实施都非常职业和专业，非常感谢张老师。

——金冠(中国)食品营销副总王总

张老师的培训精彩、生动、切合实际，其理论高度，以及与实践的结合，高超的授课技巧，都让学员们折服。

——庆泰集团（花炮）营销总监王总

张老师很专业，也很敬业，能根据我们的企业和产品实际进行课程内容和实战演练设计，收效很好。

——江苏亨鑫科技有限公司人力资源部吴经理
张老师的课程很精彩，对我们引导客户执行公司政策效果很不错，希望下次还有机会请张老师来上课。

——四川资阳烟草专卖局骆局长
感谢张老师的辛勤付出，课程生动、有效，受到学员和领导的一致好评，希望有机会请张老师再来授课。

——河南商丘工商联吴主席
联系方式：中企联企业培训网

咨询电话：010-62885261 

联 系 人：潘洪利 13051501222

电子邮箱：phL568@163.com

网 址：www.zqLpx.com
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