新时期的渠道开发及经销商管理

课程背景：
[bookmark: _GoBack]随着中美贸易战的展开和进博会的召开，中国进一步对外开放，中国的市场环境将会发生剧烈的变化，众多企业面临着巨大的压力；激烈的竞争，加速的变化，外企的挑战，独角兽的垄断，对于中国的传统行业如何能够保持业绩增长和稳定发展？是每家企业所有人员应该思考的一个问题。
互联网的中国，企业的经营战略也随着市场的变化而变化，由B2B在向B2C的渠道模式转变，渠道类型的演变和创新速度应接不暇，从线下渠道演变至线上渠道，从线上和线下渠道演变至现在的新零售、社群、微商、社交、IP等电商渠道。作为传统企业，我们应该如何应对？
渠道类型在不断的演变，如何使渠道的流量转换，是当下渠道开发应考虑的重点。传统的渠道开发和拓展在当今市场环境中只能是渠道中有上架自己品牌的产品而已，但不能保证渠道中的商品能够售卖！品牌商难道只是让自己的产品在渠道中有上架吗？渠道开发是生意的开发，销售额的开发，利润额的开发，渠道开发的目的是促使开发的渠道流量转换，促使生意增长，不是为了开发渠道而开发，不是为了产品在渠道中有上架。
如何才能有效的渠道开发？如何使开发的渠道流量转换呢？

课程收益：
● 掌握企业选择和定位渠道商的依据和方法
● 提升渠道商开发的效率和质量：1个营销价值链，4个开发步骤
● 掌握经销商的经营管理方法和提升盈利：4个经营管理维度
● 掌握经销商的日常管理方法：5大管理技巧

课程时间：2天，6小时/天
课程对象：销售总监、销售经理、销售主管、销售代表
学员人数：40人左右
课程方式：讲师讲授、案例解读、小组讨论及练习



课程模型：
[image: C:\Users\Administrator\AppData\Local\Temp\1550133820(1).jpg]

课程大纲
第一讲：战略——经营模式选择
一、企业的渠道营销价值链
1. 直销
2. 直营（直供）
3. 分销制（经销制）
二、渠道营销模式的选择
1. 基于消费者
1）环境分析
2）消费者画像
3）消费者痛点
研讨练习：本公司产品的消费者分析
2. 基于产品
1）产品的知识含量
2）产品的生命周期
3）产品的附加值
4）产品的形态特征及服务
3. 基于渠道资源
1）中间商
2）零售商
4. 基于企业自身
1）自身资源
2）企业战略
5. 基于竞争对手
研讨练习：华为手机的经营模式
三、渠道经销商的定位
1. 物流商
2. 分销商
3. 营销商

第二讲：开发——有流量的渠道
一、渠道的定义
二、新时期的渠道开发与传统的渠道开发的区别
三、基于渠道价值链的渠道开发
1. 经销商的开发
1）经销商的职责
2）经销商及厂家的分工
研讨练习：联合利华的经销商职能及责任
2. 分销商的开发
3. 零售商的开发（现代渠道、传统渠道、特殊渠道）
4. 电商客户的开发
1）电商经销商
2）电商平台
3）新零售
4）社交电商
5）IP电商
四、渠道开发的步骤
1. 调研分析
2. 市场经营模式的选择
3. 客户的选择
4. 客户的设立标准：（KPI、帮扶）
研讨练习：伊利的渠道开发
第三讲：管理——经销商管理
一、经销商管理管什么？
二、新时期经销商管理与传统经销商管理的区别
三、新设经销商的帮扶
1. 经销商团队建设
2. 经销片区市场开发
1）区域策略
2）渠道策略
3）终端推广策略
3. 经销商市场运作计划：一盘棋计划
四、流量转化的经营管理
1. ROI的管理
1）投资期与回报期的管理
2. 线下渠道引入流量的管理
练习：覆盖多少店合适？
3. 线下渠道的流量转化的管理
1）流量转换与ROI的关联
2）库存结构与分析
3）流量转化的方法
研讨练习：海天的动销管理
4. 提升盈利能力的管理
1）提升销售额
2）提升毛利
3）优化成本
4）优化费用
研讨练习：伊利提升经销盈利的管理
五、日常管理（打造团队内容）
1. 士气管理
研讨练习：《芈月传》士气管理
2. 目标管理
研讨练习：伊利的目标管理
3. 计划管理
工具：一盘棋计划
4. 执行管理（过程管理）
1）看报表
2）走市场
3）开好会
研讨练习：康师傅的看板管理
5. 奖惩管理
研讨练习：李鸿章治军

课程结尾
1. 回顾课程
2. 答疑解惑
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的召开，中国进一步对外开放，中国的市场环境将会发生


剧烈的变化，众多企业面临着巨大的压力；激烈的竞争，加速的变化，外企的挑战，独角兽


的垄断，对于中国的传统行业如何能够保持业绩增长和稳定发展？是每家企业所有人员应该


思考的一个问题。


 


互联网的中国，企业的经营战略也随着市场的变化而变化，由


B2B


在向


B2C


的渠道模式


转变，渠道类型的演变和创新速度应接不暇，从线下渠道演变至线上渠道，从线上和线下渠


道演变至现在的新零售、社群、微商、社交、


IP


等电商渠道。作为传统企业，我们应该如何


应对？


 


渠道类型在不断的演变，如何使渠道的


流量转换，是当下渠道开发应考虑的重点。传统的


渠道开发和拓展在当今市场环境中只能是渠道中有上架自己品牌的产品而已，但不能保证渠


道中的商品能够售卖！品牌商难道只是让自己的产品在渠道中有上架吗？渠道开发是生意的


开发，销售额的开发，利润额的开发，渠道开发的目的是促使开发的渠道流量转换，促使生


意增长，不是为了开发渠道而开发，不是为了产品在渠道中有上架。


 


如何才能有效的渠道开发？如何使开发的渠道流量转换呢？
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