[image: image1.emf] 

广州市冠达企业管理咨询有限公司

Mob: 18826414993黄老师；15821390638刘老师微信同号）

Add: 广州市天河区黄埔大道中路149号2层



工业品（B2B）渠道管理与渠道绩效提升
主办单位：一六八培训网（冠达咨询） www.peixun168.com；www.wonder168.com
时间地点：4月25-26日北京

培训费用：4380元（含资料费、午餐费、专家演讲费）；住宿统一安排，费用自理
授课对象：企业营销副总，营销总监，各级区域市场营销管理人员。

联系方式：18826414993黄老师（微信同号）15821390638刘老师（微信同号）

注：本课程可为企业提供上门内训服务和咨询服务，欢迎来电咨询！

课程背景：

很多B2B行业都是通过经销商、代理商、系统集成商来推向市场的，渠道销售人员的渠道开发能力和管控能力是影响渠道绩效的关键因素。在渠道管控与渠道绩效提升方面，渠道经理往往面临以下一些困惑和问题：

渠道忠诚度低，朝三暮四

市场大环境问题导致经销商业绩普遍较差

厂商与渠道商、渠道商与渠道商之间冲突不断

 优质经销商少，经销商散而小，无发展后劲

经销商过分短视，只看重利益忽视长期市场发展

经销商缺乏人才，管理混乱，运营缺乏效率

…
培训目标：

本课程将帮助学员厘清渠道管控与渠道激励的思路，并学习运用如下技能解决渠道管控与渠道绩效提升方面的问题：

1、分销渠道激励控制、协调督导、考核评估和调整优化的具体措施；

2、如何合理制定分销渠道的返利政策、信用政策、区域/市场保护政策和价格政策；

3、 如何运用品牌掌控、利益掌控、理念掌控、政策掌控、终端掌控、一体化掌控等方式有效掌控分销商；

4、 如何有效的评估分销商、激励分销商；

5、 如何进行有效的分销商拜访；

6、 如何解决渠道窜货与渠道冲突问题；

7、 如何与渠道分销商建立共赢伙伴关系；

课程大纲：

引言：分销商管理的六项工作
①评估选择　②运营支持　③激励控制　④协调督导　⑤考核评估  ⑥调整优化

第一单元 分销商的运营支持
·渠道区域经理的定位：成为分销商的经营顾问

·不同阶段分销商需求不同

·协助经销商制定分阶段的业务发展规划

·推动分销商进行组织化运营与公司化运作

·帮助经销商打造高绩效组织

·清晰的业务目标与组织结构的匹配

·创新性的市场营销策略与核心竞争优势培养

·薪酬与绩效考核机制的完善

·团队成员的选、育、留、用

·团队成员的激励机制

第二单元 分销商的激励与控制
·销售政策的激励性与控制性

·五类渠道政策：价格、返利、区域、信用、等级

如何制定合理的渠道价格政策？

·渠道定价的基本原则

·三种渠道定价模式的优劣

·不同区域是否可以不同价格

·如何发起价格的变动？

如何制定合理的渠道返利政策？

·返利政策的八个目的

·返利周期的优缺点对比

·制定返利政策的约束条件

·销量返利、组合返利、明扣与暗扣

·新产品返利、品牌专销返利、政策执行返利

·【案例】方总的困惑—返利太高导致的窜货

如何制定合理的渠道信用政策？

·信用政策设计的原则

·DSO：量化渠道商偿债能力

·【工具】渠道商信用等级评价工具

如何制定合理的区域政策？

·运用区域调整激励分销商

·建立完善的市场保护机制与客户报备机制

如何制定合理的分销商等级政策？

·分销商分等级管理制度的优缺点

·设计不同等级分销商的升级路径

·设计不同等级分销商的激励机制

如何有效掌控分销商？

·品牌掌控、利益掌控、理念掌控、政策掌控、终端掌控、一体化掌控

第三单元 分销商的协调督导
·【工具】渠道商签约两年的工作蓝图：2个月-6个月-12个月-24个月

·渠道日常运营管理的两大原则

·业务督导的五个工具：月度会议、沟通交流、市场走访、现场检查、数据报表

渠道商拜访六步走

·客户沟通与库存检查

·提供库存管理的建议

·到底要不要压库？

·三种压库的方法：感情压库、政策压库、利益压库

·明确压库的目的：即要压库，还要帮助消化库存

·下线拜访与终端协销

·形成销售报告

如何有效控制渠道冲突？

·水平冲突与纵向冲突

·良性冲突与恶性冲突

·渠道冲突与渠道效率

·渠道冲突分析矩阵

·分析窜货的影响

·不同产品生命周期中的窜货

·一体化窜货解决方案

·如何有效判别客户归属？

·对待恶意窜货的态度：厂家要严，区域经理要狠！

·有效解决线上线下的渠道冲突的思路

第四单元 分销商的考核评估
·分销商考核评估工具：“能力-意愿”矩阵

·分销商考核的周期

·分销商考核的流程

·分销商阶段绩效评价与反馈

·分销商绩效面谈的技巧

·分销商考核结果的运用：强制正态分布

第五单元 渠道的调整优化
·有实力，无意愿的经销商应该如何采取何种策略合作？

·有实力，有意愿的经销商应该如何采取何种策略合作？

·无实力，无意愿的经销商应该如何采取何种策略合作？

·无实力，有意愿的经销商应该如何采取何种策略合作？

·【案例】被应收款压住的渠道还要不要合作——感情重要还是利益优先？

·如何淘汰不合格渠道商—区域经理应该做的四项准备

讲师介绍：

庄敬老师：

教育及资格认证

专注于渠道全盘管理

工业品渠道销售专家

22年渠道销售管理经验

国内顶尖渠道营销/营销管理大师

93年历史美资集团15年渠道销售经验

从一线做起，目前为大中国区销售总监

北京科技大学机械设计与制造本科毕业

北京对外经济与贸易大学商务英语专业

讲师经历及专长：

曾任世界五百强首都钢铁集团——技术员，工程师，车间副主任

曾任北京瑞科喷涂与测控控股——工程技术部经理/兼销售经理

曾任英资宾克斯集团北京代表处——销售部经理

曾任美资固瑞克集团——区域销售经理、产品销售经理、中国区销售经理、大中国区销售总监

2020至今  美资卡莱集团——中国区域销售总监

授课风格：

庄老师授课风格冷静严谨，严重反感传销式/喊口号式激烈培训，提倡理性教学，启发深入思考。同时推崇互动式交流学习，喜欢学员现场提问，问题越直接越具体越好，现场解决疑问。

庄敬老师吸收了美资集团93年的渠道管理经验，结合过去中国改革开放20余年中国市场发展演变，形成了符合中国国情的渠道销售系统理论，过去20余年的市场经验积累了大量实战手段，经验及教训。

    美国固瑞克集团产品参与350多个行业，因此除本行业外对很多行业领域有深刻的认识，由于站在整体行业高度上，所以对很多行业的认识程度比从业者更加了解，知无不言，言无不尽，提供大量本行业外发人深省的案例及可借鉴的教训。

庄老师熟悉大量其他地区，其他行业情况，可以提供非常有针对性的非理论性的实际建议。口齿清晰，没有口音，风格稳健，善于深入浅出。性格开放风趣，具有北京人特有的幽默。[image: image2.png]9
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