
《区域经理渠道开发与管理》

主讲：江猛

课程背景：
在新市场，新政策，新消费，新需求，以及02O B2C B2B 等渠道模式的转变，企业渠道的创新和管理不得不转变，渠道的有效管理是企业增加销量、提升业绩的突破口；我们当下众所周知的一些公司，他们因为渠道的管理稳固，因此企业的产品可以顺畅的推向市场的各个角落；
加多宝的渠道建设—虽然有王老吉转变成了加多宝，渠道为他们的销量起到举足轻重的作用；
哇哈哈的渠道建设—很多新产品可以非常快速的走向市场；
格力的渠道建设—多元化，稳固的渠道，是企业发展的后盾；
现在电商渠道的发展，让很多企业喘不过起来，甚至找不到方向。因此我们渠道的发展和创新迫在眉睫。
· 难以洞悉渠道的实际价值，而造成资源浪费，渠道潜力挖掘不够？
· 难以构建顺畅的渠道关系，以致厂商“貌合神离”，“同床异梦”，忠诚度较差？
· 缺乏科学、有效的渠道开发计划与步骤、方法，导致事倍功半？
· 实操中缺少与渠道沟通与谈判技能与窍门，造成谈单成交率低，效果不明显？
· 难以对渠道进行系统管理，以致“眉毛胡子一把抓”，而成效甚微？
· 缺乏打造和提升客情关系的手段，以致客户“随风倒”，凝聚力较差？

· 区域人员综合素质提升迫在眉睫。

课程目标：

· 区域经理综合素质提升

· 了解什么是营销渠道及其渠道新定位

· 掌握新形势下营销渠道的精细化管理

· 学会合理规划渠道及其构建良好渠道体系

· 把握渠道开发的步骤、方法与技巧

· 学会维护与管理渠道的操作要点

· 掌握做客情的途径、方法与细节
课程特色：本课程进行分组学习---研讨+互动+PK+训练

· 亮点1：每个企业一个学习顾问的深入跟踪；

· 亮点2：课程中间会布置作业，然后回去落地研讨；

· 亮点3：培训课件都会给到企业，听课人员轮流每天给全体员工培训分享；

· 亮点4：培训结束一个月我们会出一份试卷让全体员工进行考试，测试下对老师所讲内容的吸收情况；

· 亮点5：真正让学习的知识运用到工作中，持续发挥作用；
授课对象：

· 销售部经理、市场部经理

· 销售经理、市场经理、销售主管、核心业务员等

课程大纲：

	第一章、区域经理综合素质提升训练
一：销售人员的时间管理策略

· 高效时间管理的十个方法

· 轮胎销售人员时间管理现状剖析

二：销售人员总结与报告

· 轮胎销售人员工作总结的特点

· 营销报告撰写前的准备
· 营销报告的结构形式及内容
· 营销报告文字表述的要求
三：销售人员团队管理能力提升

· 团队沟通技巧

· 团队激励技巧

· 团队冲突处理技巧

· 团队决策技巧

· 召开团队会议的技巧

· 培育团队精神的技巧

四：营销人员的财务管理知识 

· 销售费用管控

· 预算与费用管控

· 预算管理是面向结果的管理 

· 费用控制是面向过程的管理

· 财务成本控制 

· 固定成本 

· 变动成本

· 销售费用预算

· 预算执行 

· 预算考核

· 客户财务信息管理

· 新客户应该关注的重点信息

· 老客户应该关注的重点信息 

· 个体户应该关注的信息

· 公司客户关注的信息

· 实战案例分析：某公司人员的财和物的丢失后果
第二章：渠道建设

一：什么是渠道？

二：我们为什么需要渠道？

三：渠道的三种角色定位

四：我们为什么缺乏有效的渠道？

五：为什么要选择和管理渠道？

六：销售人员与渠道商应该是一种什么样的关系？

案例解析：方经理的渠道思路
七：成本压力下，渠道的“六化”精细化管理

1、渠道扁平化

2、渠道多元化 

3、渠道执掌化 

4、市场样板化 

5、渠道价值化

6、终端超级化

第三章：如何开发渠道

一：渠道商调查

1、调查方式：

2、调查内容

A、经销商基本情况调查

二：锁定目标渠道商

1、选择渠道商的标准

2、了解目标渠道商的需求

实操落地工具：总结出我们自己公司开发渠道的标准

三：考察目标渠道

1、几大方面考察渠道商

2、判断一个渠道商优劣的九个问题
四：渠道商开发操作要点与技巧

1、拜访前的准备

A、资料准备

B、仪容准备

C、心理准备

2、确定拜访目标对象

3、如何找到渠道里面的关键人物? 

4、渠道约访技巧

5、拜访客户的时间选择

6、拜访客户的语言技巧：学会赞美

实操工具：

拜访客户的三个地方， 四个问题，五个准备
五：开发当中如何与客户进行沟通？

1、用案例说服

2、帮客户算账

3、FABEDS介绍法

4、示范

5、使用证明材料

6、倾听

7、提问

实操工具：如何和客户进行政策谈判的十句真经
	六：渠道开发谈判策略

1：业务谈判的目的

    2、业务谈判的八个方面

    3、客户的异议处理

    4、与客户达成交易的时机把握

七：合约缔结

八：总结评价

九：渠道建档

实战案例分析：梳理我们自己公司的渠道问题

第四章：渠道商（经销商）的激励与管理维护

一：如何调动渠道商的积极性提升市场业绩？

1：找到影响渠道商积极性的主要因素

· 利益驱动程度

· 厂商间的客情关系

2：根据渠道商发展阶段及其需求制定激励政策

· 渠道商发展的三个必经阶段

· 不同阶段的不同需求

3：如何巧妙激励渠道商？

4：渠道商激励的五要点

二：渠道商管理与维护

   1：渠道管理与服务的本质

   2：渠道商的9喜欢9不喜欢

3： 渠道管理管什么？

· 辅导

· 计划

· 督导

· 管理

· 信息

4：渠道商服务与管理的基本工作

· 设立与取消
· 销售合同
· 客户资料
· 计划与供应
· 铺货及销售
· 销售服务
· 培训
· 协助资源配置
· 规划区域
· 检查督促
· 库存管理
· 售点广告
· 促销活动
· 回收货款
· 收集信息
5：经销商管理的10大误区

6：经销商管理的10大要点

7：经销商日常管理

· 销售回款管理

· 库存管理

· 销售区域与价格、促销管理
· 分销、零售客户管理

· 目标任务的达成量化管理

· 市场开发工作的引导

· 要货计划的管理

· 物流、配送的管理

· 竞争、淘汰机制，实行储备经销商制定进行管理

三：如何做好渠道客情关系以掌控渠道？

头脑风暴：有多少方法可以做好客情？请具体列出来？

1：
常规性周期性的客情维护

· 周期性的情感电话拜访及其注意事项

· 周期性的实地拜访及其注意事项

2：重大节假日客情维护

· 贺词载体的选择

· 贺词内容的确定

 3：重大营销事件发生时客情维护

4：个人情景客情维护

· 生日

· 非规律性重大喜事

· 非良性意外事件

5:“多管闲事”客情维护

6:重大环境事件客情维护

7:销售人员的个性客情维护

8:客情最高境界：经商不言商

9:客情打造关键：细节要到位

案例：祝福案例比较分析


