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《赢在网络--渠道销售管理》 

 

面对一个区域市场，如何贯彻和执行公司的渠道策略是摆在渠道销售人员及销售经理面

前的一个首要和重要问题，这就要求渠道销售人员必须拥有结构化的渠道管理的系统知识和

面对代理商合作共赢的专业销售技巧，本次课程将围绕此问题进行具体展开，涉及的模块包

括区域渠道市场的规划、渠道成员的甄选与谈判、渠道成员的动态管理、针对代理商的服务

四大部分。  

区域市场是一个微观市场，是众多厂商终端控制能力的激烈竞争之所，销售人员首先要

对整个区域市场的渠道成员进行规范合理的分类，了解各种类型代理商在渠道体系中的价值

和地位，随后进行区域市场的规划，确定区域市场渠道的结构、层次、职能，经过此部分的

训练，参训人员将能够在错综复杂的区域环境中搭建系统的区域渠道体系，形成明确的套路。  

由于渠道成员成分复杂，必须要进行有效的甄别，找到适合公司发展需要和能够进行全

力产品推广的代理商显得尤为关键，因此接下来将进行代理商的甄选和接触的具体技巧的训

练。内容包括如何建立甄选标准并能够为代理商规划出一条能够长足发展的“阳光大道”，

使其树立长期合作的信心与愿望。建立标准是为了树立标杆，接近道理商的过程需要渠道销

售人员专业而娴熟的销售技巧，代理商一般整体规模不大、资金有限、技术力量较薄弱、所

代理的产品种类也较复杂，如何引起目标代理商的兴趣、如何取得其信任从而促进合作、如

何与代理商进行谈判等内容是本段落培训重点训练的重点部分。  

代理商签约以后才是真正合作的开始，终端的竞争是异常激烈的，代理商为了能够获得

更多利润，一面不断向厂商诉苦、争取政策，抱怨“出的是牛马力、挣的是分分钱”；另一

面却又在私下低价销售，甚至地区间串货的现象极为严重。为了能够更好地规范区域市场，

必须对现有代理商进行系统考评、抑制恶性杀价和跨区销售，从而实现对其进行规范和约束，

同时激励代理商，帮助其度过业务低潮，体现对代理商的人文关怀和希望共同成长的愿望。  

厂家之间针对渠道市场的竞争，实际就是针对代理商的服务和管理的竞争，在这两个方

面上，服务与管理一同重要。我们发现，在合作的过程中导致综合实力不俗的代理商最终选

择了放弃原来的合作厂商，重要原因往往不是因为产品、也不是因为利润不够，而是当地销

售人员的服务意识和水平，无法与他们的对手竞争。因此本段落的训练从代理商的关键需求

出发，依据专业调研的数据，系统阐述如何实施针对渠道伙伴的服务，使公司和代理商企业

在双赢的基础上共同发展。 
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课程特色：  

1. 提供精心提炼后的渠道管理与销售技能的核心和精髓，而不是综合的面面俱到；  

2. 摈弃学院式教育追求的“大而全”的传统，用最短的时间学到最实用的知识；  

3. 注重系统化培养和训练，强调规范操作和现场演练，突出实战型特色。  

 

课程目标：  

通过本次课程的训练，销售人员将在以下方面得到提高：  

1. 掌握渠道销售的基本概念和渠道规划的关键步骤，并了解渠道结构调整时的注意问

题； 

2. 掌握建立代理商甄选标准的思路，了解发展代理商的六个关键步骤，通过训练使其具

备接近大代理并取得信任的技巧； 

3. 掌握针对代理商的系统的考评办法，并学会如何在刚性的考评结构下，进行因地制宜

的变通； 

4. 掌握激励代理商的四种办法，帮助代理商度过业绩低潮； 

5. 掌握抑制恶性杀价和跨区销售的六种策略，了解六种典型代理商的针对性处理方式； 

6. 系统了解代理商的关键服务需求，掌握如何在售前、售中、售后三个关键环节上满足

代理商的服务需求； 

7. 掌握与代理商老板进行对位沟通的技巧和方法； 

8. 掌握系统分析和提升代理商销售职能的方法； 

9. 了解帮助代理商培训销售队伍的关键步骤。 

 

课程内容：  

一、销售渠道管理概论  

� →现代营销与渠道的关系  

� →厂家与渠道双方需求的差异性  

� →渠道销售经理的管理内容  

� →渠道销售经理如何与销售渠道建立伙伴关系  

� →销售渠道的三个管理目标  

二、区域渠道市场的规划  

� →渠道成员的分类  

� →规划渠道市场的关键步骤  
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� →如何确定渠道的结构、层次、职能  

� →案例分析：正确规划对区域渠道的销售的影响  

� →练习：如何规划自己当前的区域渠道市场  

三、代理商的甄选与开拓  

� →区域代理商甄选数据库的建立  

� →如何接近目标代理商  

� →如何取得代理商的信任  

� →代理商所关注的关键问题解析  

� →如何引发代理的兴趣  

四、代理商的谈判和签约 

� →代理商的甄选晋级  

� →有效的代理谈判进程  

� →关键十项谈判技巧的组合运用  

� →代理合同的签订  

� →案例分析：代理商的加盟过程  

五、代理商的动态管理 

� →代理商评分表的使用  

� →代理商巡查表的使用  

� →如何有效的评价代理商的价值  

� →代理商业务低潮时的处理  

� →如何有效处理代理商的抱怨  

六、渠道市场的控制和调整  

� →如何有效遏制价格竞争  

� →有效避免恶性串货的六种方法  

� →典型的六种代理商角色分析  

� →如何对代理商进行必要的调控  

� →更换代理时应注意的问题  

七、代理商的服务需求解析  

� →解读代理商的关键服务需求  

� →代理商的服务需求排序 

� →如何从程序上满足代理的服务需求  
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� →有效实施售前、售中、售后服务需求的方法  

八、代理商销售能力的促进  

� →针对代理商销售职能的分析  

� →如何有效促进代理的销售能力  

� →如何有效的帮助代理训练销售人员  

� →如何帮助代理做好产品培训  

 

课程对象： 

一线销售人员,一线的销售经理,二线的销售经理 

 

课程时间： 

两天 


