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                                     Our efforts, your benefits!

十招激活经销商-实战渠道管理
主办单位:上海普瑞思管理咨询有限公司  上海创卓商务咨询有限公司
时间地点：2013年01月05-06日 上海
培训费用：￥4800元/人(包括授课费、资料费、会务费、午餐等)
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课程背景:
在国内企业的市场运作中，销售渠道作为企业与客户间产品与资金的承载通道，其重要性是不言而喻的。在一定程度上，经销商经营意识的好坏和经营实力的大小，决定着企业区域市场的拓展是否成功。因此，绝大部分的企业都非常倚重于经销商的力量。但是,对多数企业而言，在窜货、资金无法回笼、经销商缺乏积极性等老问题尚不能很好解决的情况下，又要面对超市等大卖场兴起所导致的终端格局演变，销售队伍难以适应多变的经济时代。如何适时的进行渠道创新，并建立起有效的渠道管理体系，对企业而言，无疑意义深远。企业迫切需要一套能够让业务人员提升自我技能，更好管理销售渠道的有效方案,本课程将根据企业渠道管理中的问题及当前渠道演变格局，从最基本的渠道管理难题着手,结合大量案例，关注实战，为企业渠道创新与管理提供建设性的指导,解决现实渠道管理难题！

如果您的企业：

1、总是陷入“店大欺客”或者“客大欺店”这两个极端，不是对经销商强势高压，就是完全依赖于经销商（厂商关系定位问题）；

2、企业与经销商打交道的难度系数正在日益增加，经销商的抱怨多，对销售人员的要求高，销售人员的工作成效不明显，企业不能为经销商提供专业化服务能力不够（顾问式销售缺失）；

3、企业与经销商之间交易合作关系带来的稳定性非常脆弱，使得企业常常陷入与经销商之间的艰难博弈状态，企业与经销商之间的关系脆弱，经销商对企业的价值不能充分体现（客户关系管理问题）；

4、经销商拜访的次数与成效不成正比，销售人员对拜访经销商感到恐惧或疲惫，经销商的态度因人而异（客户拜访问题）；

5、经销商与企业之间总是冲突不断，企业与经销商总是貌合神离，销售人员面对经销商不知所措？（经销商管理问题）。

课程收益：
1、洞悉分销渠道管理体系的主要问题，把握未来销售渠道有效管理的趋势；

2、掌握开发代理商的基本步骤，招募到好的渠道；

3、了解代理商管理的关键内容，正确评估与选择中间商原理，建立并维护好重点渠道客户关系；

4、掌握渠道管理培训、激励与协调艺术，提升经销商的积极性与忠诚度，快速提高市场销量；

5、掌握关键技能，处理规避渠道冲突、恶性竞争；

6.洞悉分销渠道管理体系的主要问题，把握未来销售渠道有效管理的趋势，改造传统渠道，有效推进经销商进步；

7. 摸准经销商“命脉”，领会经销商生意赢利模式，调整渠道策略，建立多元化流通渠道的方法，确保区域市场销量持续增长；

8、找到解决实际市场问题的药方，学习一套适合自己企业的渠道营销体系；

培训受众：

总经理、营销副总、销售经理、渠道经理、渠道销售人员/经销商业务拓展团队　　　　　

课程大纲:
第一部分 经销商与企业关系定位

一、经销商管理问题

1. 经销商群体不可替代

2. 经销商管理问题迫切而复杂

二、新形势下的厂商关系

经销商与企业关系定位

渠道模式与经销商

1. 厂家&经销商的矛盾性

猫鼠伙伴关系—— 从一分为二到合二为一

杂婚制——一夫多妻制；

2. 洞悉厂商关系的三层含义

3. 业代的角色：摆正和经销商的关系

成功的经销商商业模式探索

经销商发展的制约因素

产品时代与品牌时代的经销商立位的差异

三、经销商为什么要进入渠道精耕细作

1、厂商品牌在区域市场发展的不同阶段的要求

春秋时期——战国时期——秦朝统一时期；

市场发展的成长期：打江山，迅速地设立网络，扩张为核心。

市场发展的成熟期：坐江山，合理布局网络，渠道精耕细作。

2、培育经销商企业核心竞争力的要求

核心竞争力与企业的发展

不同行业的核心竞争力的差异

以发展的眼光看待核心竞争力在企业不同的阶段的特征

核心竞争力的分析方法

3、打造渠道霸主品牌的要求

第二部分 十招激活经销商

第一招：区域市场的规划（区域市场管理地图）

一、你在市场开发上有以下三大难题吗？

难题之一：市场开发屡不成功

难题之二：开发成功没有销量

难题之三：有销量却没有利润

国内80%的二三线品牌都存在以上难题，但不知道失败的KPI因素在哪里？

二、二三线品牌企业老总的困惑与迷茫：

1、新产品如何快速打入成熟的目标市场？

2、面对通街同质化的品牌，如何在竞争中快速突围？

3、如何制定适合我的渠道战略？面向局部市场还是面向全国？独家代理还是多家代理？

三、区域市场SWOT分析与规划

1、学会SWOT分析

2、制定区域市场营销目标与计划

3、用“六招组合拳”快速打开你的市场

四、区域市场开发与管理的“擒龙”八步法

五、如何制订一份有竞争力的《区域市场作战方案》？

案例分析：××电器只用一年时间在武汉市场由十名之外杀入品牌前三，看看他们的《区域作战方案》

六、站得高，看得远，做好网络整体规划

区域内不同级别市场的测量与评估

分销网络市场容量及营业面积的测定

渠道终端密度设计

分销网络网点营业位置的ABC设计

渠道类型分析法

区域分销网络现状图及方案制订

区域分销网络未来图及方案设计

渠道布局法则

渠道建设三原则、两原理

不同类型渠道选择的要点

网点选择评估

网点分布地图

网点价值评

第二招：优质经销商的选择与开发

一、优质经销商的战略意义

一流的经销商+二流的产品=一流的市场

二、优质经销商选择五步骤：

第一步：明确公司销售政策

第二步：调查区域市场特征

第三步：走访沟通准经销商

第四步：甄选的关键要素

1、优质经销商的五大标准

2、学会《经销商筛选工具》

3、识别适当的中间商时的表格运用

三、 拟定分销策略

1、必须考虑的关键因素

制定及运用贸易条款

一般情况下给予的信贷

如何提供信贷便利

－合同样本 中间商的筛选过程

2、谈判签约经销商

进店沟通五方法

功能导入四动作

持续运营三要领

竞争对手渠道策反三步骤

第三招：吸引经销商合作的五套谈判动作

一、“一套思路”出发

1、与优质经销商“恋爱”四部曲

2、“只有雄狮才能吃到野牛”

3、“上对轿子嫁对郎”

二、“两项特质”武装

1、销售人员两个特质：自信心/策略心

2、空白市场与成熟市场对开拓者的不同技能要求

3、善用四种销售人员类型：驼鸟型/玉兔型/雄狮型/野狼型

三、“三道防线”公关

人与人打交道都藏有三道防线，依次为：

1、情感防线—如何建立信任感？

2、逻辑防线—如何建立利益感？

3、伦理防线—如何建立品德感？

四、“四大问题”促成

1、四大问题：

问题1：“你们的价格太高，卖不动”

问题2：“你们的产品单调，没竞争力” 

问题3：“你们的政策支持没人家的好”

问题4：“你们的品牌在这里没有知名度”

2、应对策略：一个YES/二张ROI表/三句买断顾虑的话术

五、“五面镜子”返照

1、哪来“五面镜子”？

2、放大看自己手中的销售政策优势

3、引导经销商制定针对零售终端的游戏规则

4、不同市场，不同竞争态势条件下的不同销售政策差异

案例分析：××品牌服饰主攻杭州市场还是主攻浙江市场的不同代理商销售政策制订之争

第四招：批量生产优质经销商

1、你的招商方式落后了吗？

2、如何进行低成本的招商会议策划？

3、成功完成一场品牌招商活动要注意四个关键点

案例分析：××品牌家纺成功招商活动纪实

第五招：经销商的培训与辅导

1、“教经销商销售”的时代到来了！

2、如何成为经销商生意发展的贴心伙伴？

3、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

4、培养经销商和销售人员的自信心

-销售精英应具备的主要素质

-销售精英的三项修炼

第六招：渠道商的管理

一、经销商管理的要点

1. 经销商管理管什么

2. 什么样的管理才是有效的方式

3. 满足需要的销售方法

　 经销商对销售人员的期待

　 辨别经销商需要

二、渠道管理的三个步骤

第一步：渠道巡查

“热炉”法则与渠道检查考核

渠道经理“十七眼”－－环境和礼仪

第二步：信息收集

哪些信息是渠道经理要关注的信息？

案例分析：渠道经理工作日志

案例分析—渠道数据化管理体系

第三步：渠道拜访

渠道经理管理创新——渠道拜访精细管理

渠道拜访前—5项准备

渠道拜访中—10步内容

渠道拜访后—3项总结

1. 确定拜访的目的和计划

2. 如何做好开场白

3. 如何有效探寻需求

4. 如何介绍我们的政策并有效说服

讨论：如何克服经销商的“不关心”？

5. 如何获得其承诺

三、如何构建经销商动态评估机制

1. 对合作伙伴施加影响力

2. 如何确定经销商的评估标准

3. 经销商的目标管理，设定、跟进与考核

不评估就没有渠道持续增长

照搬大企业的KPI指标害惨人

实施经销商年/季考核与评估管理

用PDCA法与5W1H工具改善渠道中的常见问题

四、慎重调整你的经销商

1、不要把“砍”字挂在嘴边

2、经销商淘汰沟通与调整的三个“秘笈”

4、记住古训：“做人留一线，日后好相见”

案例分析：杭州××大经销商不满品牌厂家办事处人员调整，令品牌厂家损失一千万

第七招：激励经销商的积极性

一、经销商的激励管理

1. 对经销商激励的内容

2. 对经销商激励的方式

－从马斯洛图中找出什么是中间商需要的、

－制定激励的方针政策时双方的心态

二、折扣类型

讨论：折扣所产生的影响

1、明白经销商跟定你的三条件

2、经销商积极性激励的六个策略

3、“老油条”、“鳄鱼型”经销商的三大“死穴”及有效管控的五大法宝

案例分析：王老板跟某涂料厂家同甘共苦合作六年，有房有车发了财，可如今常常狮子大开口，难配合？

第八招：帮助经销商提升终端销量

一、帮助代理商拓展分销网络

业务宣传与技能辅导的内容

业务宣传与技能辅导的形式

技能辅导的主要内容

提升渠道销售能力：专营店业绩提升路径

案例分析：百日冲刺——潜力客户新增

提升渠道数据业务办理

技能辅导流程-ESAES 

二、一定要了解不同经销商的赢利模式

①赢利模式=销售方式+组织构成+持续创新

②如何帮助代理商/加盟商找到适合自己的门店赢利模式？

案例分析：××著名化妆品连锁品牌帮助加盟商成为经营高手的“商商联盟计划”

三、快速提升经销商终端销量的“五大法宝”：

①品牌推广　②氛围营造　③销售服务　④隐性渠道　⑤促销策划

案例分析：北京××电动车品牌宝鸡市场帮助代理商销量提升8倍的秘密

四、大客户团购开发与管理策略：

1、大客户开发六部曲

2、“内部军师”法搞定客户决策链

案例：电器品牌H省人民医院二期工程项目公关费花了好几万，客户却迟迟不定牌，怎么办？

第九招：渠道维护与协调

一、渠道客情维系

渠道经理与社会网点的关系

渠道的关系营销

渠道忠诚度建设的十六字方针

网点成长的不同阶段和需求

提升渠道忠诚度的策略

渠道忠诚度提升策略（激励策略）

渠道忠诚度提升策略（控制策略）

案例分析：渠道激励

二、渠道主动营销

落地执行促销案的原则

促销案落地执行的关键要素

如何预测促销效果并准备促销品？

三、渠道危机处理

抱怨处理的CEST步骤

客户投诉处理五步骤

渠道危机处理的原则与方法

解决渠道的冲突

-窜货是否等于低价倾销?

-低价倾销是否等于扰乱市场？

-窜货是否一定要禁止？

-如何有效解决经销商窜货问题!

第十招：渠道创新

一、渠道创新的方向

1.终端变革形势下的渠道创新问题

2.用渠道差异化抵御产品同质化

3.改造传统渠道 推进经销商进步

4.推进渠道创新和多元化建设

二、 渠道创新的八种方法

1.拓宽通路 创新渠道

2.缩短通路 创新渠道

3.逆向渠道创新(上)

4.逆向渠道创新(下)

5.增加通路，创新渠道

6.产品分解组合、托管经营与产品创新

讲师介绍 路长全

曾任伊利集团营销副总、巨能实业集团副总裁、（意）赞邦集团中国区营销总监、远大集团营销策划副总，为数百家企业和机构进行营销咨询和管理服务，创造一系列经典的成功案例。成功运作过著名的跨国公司，凭借对国际经典管理理论的深刻理解和对中国市场、文化的透彻剖析与把握，通过理性但大胆的运作，帮助所服务的企业摆脱巨大困境，走向发展之路。

专业背景

20年致力于中国品牌营销理论体系的构建。提出了著名的“骆驼与兔子”管理学说，创建了“切割营销”和“品牌二极法则”等著名理论，指导众多企业走向成功，专著有《解决》、《软战争》等。

授课特点

运用鲜活的案例，大胆的运作，复杂中的突破，困境中的反弹，充满张力的剖析，用激情的语言，令读者感动、感悟和震撼。

主要课程

切割营销与品牌二极法则、品牌4S战略-打造优势品牌……

服务客户

伊利、宏达、可口可乐、中国移动……

报名说明：
1. 报名方法：请填好报名表，传真或E-mail至我司，我司于培训前一周发《报到通知书》，通知您关于报到的相关事宜。 

2. 付款方式：请于培训一周前把款项汇入我司帐号，把汇款底单传至我司；培训发票统一在报到时交付。现金现场支付。
十招激活经销商-实战渠道管理报名回执表

	公司全称（发票抬头）                         地址                  产品                      
联系人姓名            电话         职务            E-mail                 手机               
参加学员信息

姓名            电话              职务            E-mail                 手机                
姓名            电话              职务            E-mail                 手机               

姓名            电话              职务            E-mail                 手机               

付款方式：□电汇/转帐  □现金  （在所选项上打“√”）  付款总金额                               

住宿预定（协助预订，费用自理）：

住房日期从                     日入住至                 日退房，房间数量                    
你对此课程的需求：                                                                          

                                                                                            


电话：021-36338510/51877835    传真：021-36338510    Email:info@purise.com
PAGE  
1
地址: 上海市四川北路888号海泰国际大厦20楼                        Tel: 021-36338510/51877835
http://www.purise.com                                              Fax: 021-36338510

