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渠道开发与管理+商务谈判策略与技巧

本课程为您解决哪些问题？

1、分析渠道商，把握渠道商的购买机制、明晰渠道商多种角色的利益点

2、跟踪渠道商：有效“拦截”渠道商、培养深层次客户关系

3、拓展渠道商：寻找切入点，发现合作机会，更快更有效达成交易

4、管理渠道商：培养渠道商、推动渠道商、维护市场秩序

5、操盘渠道市场：整合和优化渠道资源、新市场招商突破、品牌建设……

6、在谈判实战操作中，如何分析对手的“语言信号”？

7、如何了解谈判对手的真实意图？

8、如何评估双方手中的“底牌”和“筹码”？

9、在谈判的拉锯战中，如何有理有节的沟通？

10、如何在价格谈判中攻守自如？

11、如何利用有效的策略调动客户？

12、如何在谈判的过程中，强化自身的心态，争取更多心理优势？

学习本课程，您能收获哪些成果？

1、系统学习渠道营销的知识和策略

2、将渠道销售人员的水平，由商务型提升至营销型

3、教授32项渠道开发与管理的实战技能

4、打造渠道销售人员的行动力和成功率

5、使渠道销售成为市场份额和品牌效应的推动力

本课程三大亮点

实战：20多个案例，均取材于实战环境下的真实故事。

实用：所教授的技能，针对关键问题，便于操作。

实效：大量的互动、讨论、角色扮演，确保学员的吸收。

课程大纲

第一讲 渠道销售概论
第二讲 渠道商选择和开发

第三讲 渠道商激励

第四讲 区域市场突破策略

第五讲 渠道商管理

第六讲 谈判基本功

第七讲 谈判心理分析与控制

第八讲 评估谈判筹码

第九讲 谈判策略

第十一讲 价格谈判技巧

第十二讲 合同谈判与签约

	   渠道开发与管理

第一讲 渠道销售概论

渠道销售的基本概念

    渠道销售链

    什么叫渠道销售

渠道销售和直接销售的区别

什么叫渠道商

    渠道商分类

案例：星巴克进入中国市场时，按不同阶段，采用不同的渠道模式……

渠道模式

    什么是渠道模式

    渠道模式分类

    渠道模式的适用性分析

案例：卡特彼勒借助于徐工开拓中国市场……

渠道销售的目标

    渠道的市场价值

    渠道销售本质

    渠道销售的市场目标

案例：在四川市场，小杨的年销售额是130万，小于做到289万……

第二讲 渠道商选择与开发

案例：在签订合作协议时，小缪表现得很有魄力……

渠道商选择标准

    不同市场阶段的渠道商标准

    开拓期选择渠道商的5个标准
渠道开发策略

渠道开发的营销方式

渠道开发进程

厂家和渠道商的销售共振

案例：吴长江如何快速发展渠道商……

开发渠道商的销售流程

    信息收集并初步筛选

    跟踪渠道商

    挖掘渠道商的需求

    激发合作兴趣

    打消渠道商疑虑

    推动渠道商的合作

案例：亿洋公司与许继电器合作，功亏一篑……

接待渠道商来访

    接待电话来访的技巧

    接待渠道商拜访的技巧

案例讨论：应乐接到陌生渠道商的电话，他迫不及待地报了价……

开发渠道的杠杆工具

进退有据的谈判

    满足渠道商的正当需求

    合作的博弈条款

    先易后难的谈判策略

    小组讨论：基于谈判策略，对合作条款进行排序……

第三讲 渠道商激励

案例：丰润集团激励代理商政策的得与失……

渠道商激励策略

案例：“管家婆”的区域擂台赛……

激发渠道商竞争意识

    组织渠道商竞赛的要点

    竞赛指标的设计

案例：永业集团在乐亭树立样板市场……

标杆渠道商激励

培养哪类渠道商成为标杆

如何树立杠杆

怎样让标杆影响渠道商

案例：波导对终端销售的激励政策……

直线激励

    什么是直线激励

直线激励的方法

利益杠杆诱导激励

案例：某公司将回款时间纳入奖励渠道商的范围……

第四讲 区域市场突破策略

终端市场突破

    帮助渠道商搞掂一个典型客户

    培养两个优秀“下线”

和渠道商策划一场促销活动

案例：速达压货代理商，导致代理商“吃撑了”……

渠道商卖力的提升

    什么叫渠道商卖力

    渠道商卖力的增量指标

    提升渠道商卖力的关键策略

    工具：培训渠道商销售人员的“三字经”……

渠道招商突破

    渠道招商三步曲

    招商会议如何“借东风”
案例：广州科密集团向代理商开放市场……

渠道资源的整合和优化

    释放市场机制的活力

    聚合渠道商力量

    优化渠道商

案例：志远公司的促销策划……

提高市场覆盖密度

    占领市场终端

    集中力量深挖潜力市场

完善销售网络的几个注意
案例：我们的突击队战术……

新区域市场突破

    “根据地”建设

    不对称市场竞争策略

案例讨论：和怡公司要突破黑龙江市场，如何运用意见领袖……

第五讲 渠道商管理

渠道管理的5大任务

    销售量指标管理

    渠道政策和市场规则管理

    应急事件管理

客户信息与关系管理

    渠道商评估与分级管理

案例讨论：渠道商执行不力，为保证合同任务完成，毛峰应该怎样做？
销售量指标管理

    合同指标执行的常见问题

    参与式管理

督促渠道商执行合同任务的关键动作
    渠道商市场计划的辅导与执行

    货款管理

案例：广东科密集团如何处理北京某经销商的违规行为……

渠道政策和市场规则管理

    价格违规管理

    促销政策违规管理

    跨区域窜货控制

    跨区域窜货行为的处理

项目报备制度

应急事件管理

    市场应急事件的分类

    应急事件处理原则

案例：杜邦公司的客户满意度管理……

客户信息与关系管理

    渠道客户信息关键词

    渠道商关系管理5要素

    客户满意度管理

案例：为了推动弱势地区的销售，福建诺奇公司改变对渠道商的考核指标……
渠道商评估与分级管理

    渠道商评估指标

    常用评估方法和评估策略

对渠道商的分级管理

案例：2005年，客户分级管理使我公司的营销费用下降、收入上升……

渠道信用体系建设

    渠道审计

    对渠道商授信
	商务谈判策略与技巧

第一讲  谈判基本功

谈判的几种博弈模型

互补有无协商

均势博弈
不对称博弈

威慑性博弈

案例：中、倭竞争泰国的高铁项目，中国同意以农产品抵部分费用……
商务谈判进程

    采购方进程

    销售方进程

案例：某工业颜料生产企业，因为内部信息交接疏忽，导致损失了一个老客户……
谈判的沟通要领

确认谈判对象

确认需求

强调优势和利益

坚持谈判立场

缓慢应对

步步为营协商

面对拒绝、进攻的防守（后手）

迂回

案例：炎华公司客户经理小陈，因为没有坚守立场，造成收款困难……
第二讲  谈判心理分析与控制
分组讨论：吴老板来购买钢架结构，气势很盛……

谈判者人格

谈判者人格分析

谈判者人格的修炼
各类谈判对手的性格弱点
案例：撒切尔夫人的谈判人格分析……

谈判心理分析

    预期心理因素

过程心理动态

结果心理表现

案例：安古斯购买游艇……

谈判的预期心理

    谈判者的预期心理

    如何运用谈判的心理预期

案例：毛经理用心理战术，应对价格同盟……

谈判的过程心理

关注焦点及焦点的转移

    谈判的焦虑感、压力变化曲线

    如何提升对手的谈判满足感

    谈判者的心理惯势

    决策前后的心理逆转

案例：心理学家在加拿大赛场上做过一个研究……
谈判心理控制

    谈判者的心理陷阱

    如何在谈判中控制心态
    案例：不同国度的谈判性格……

第三讲  评估谈判筹码
案例：默克尔去日本推销数控机床……
谈判中的“牌”与“筹码”
    什么是谈判中的“牌”

什么是谈判“筹码”

评估双方的“牌”和“筹码”

案例：上海家化和美国庄臣公司谈判合资，忽视了手中一张大牌……

如何掀开对手的“底牌”

    剥洋葱式询问

    威慑性试探

深化双方的关系

案例：“我爱我家”置业顾问小孙诱导客户说出了他的“底牌”……

第四讲  谈判策略

案例：小李面对老客户直来直去，却没有得到好报……
沟通环境策略

    选择最佳谈判时机

    创造主场优势

案例：和某政府部门处长谈判，我如何创造主场优势，抢占谈判先机……

资源性策略

沟通工具的应用技巧
    可运用的谈判资源

案例：小唐在QQ上报价，引发客户的连续进攻……

心理策略

    诱敌深入

固化客户的使用习惯

车轮战

    红脸白脸

    以示弱赢得同情

竞争杠杆运用
案例：T公司运用杠杆策略，推动代理商的积极销售……

主动进攻策略

    预设主战场

    各个击破

    回马枪

    蚕食对方

    发出最后通牒
案例：威尔逊公司的水处理项目谈判……

防守策略

    限制条件

    礼尚往来

    步步为营

    拉锯战

第五讲  价格谈判技巧
分组讨论：小郑销售节能设备，面对客户的压价，如何守住阵地……

报价技巧

报价前的沟通策略

价格呈现技巧

报价的表述要求

服务类产品的报价技巧

项目报价技巧
案例：兴通公司对某政府部门采购的报价方式……

试探对方的底价、预算

    试探对方底价的方法

    试探对方预算的方法

案例：金鹏酒店，面对独家代理体制，进行招标策划，采购更低的价格……

价格攻防战术

客户进攻的“假动作”

让对方先发盘

设定价格防御点

让价的6个策略

回击对方的价格进攻

突破价格封锁

        破解价格同盟对策

案例：“福临门”大客户经理和华联超市谈判价格……
第六讲  合同谈判与签约

合同的法律知识

    什么是合同

    合同的几种形式

分组讨论：这个合同，我方没有签字，只有公章，有没有法律效力？

合同谈判的沟通规则

    合同试探

底线条款的坚持
    优惠的表述技巧

案例：针对增加需求的软件开发项目，盛经理如何坚持，最终使客户加价11万……

签约技巧

    如何鼓励对方签字

    合同的交换规则

    合同的确认

案例：因为没有确认环节，执行过程产生了合同纠纷……

合同文件管理

    合同管理的原则

    合同管理程序

    合同的调用及归档

案例：多年前，因为公司合同管理混乱，影响我收尾款……


师资简介

 SHAPE \* MERGEFORMAT 



联系方式

全国热线：4000-125-018 

座机：010-62719327 

杜主任 手机 13121135903

传真：010-51413865

培训需求调查表
	企业基本情况

	企业性质（选择  ）
	A.独资 B.合资 C.国营 D.集体 E.民营 F.股份 G.其它  

	企业所属国家
	

	企业所属行业
	

	主营产品或服务
	

	企业员工人数
	

	企业名称/网址
	

	企业详细地址
	

	邮编
	

	联系方式
	联系人
	电话
	传真
	E-mail

	客户方
	
	
	
	

	企业受训人员整体情况

	受训者所在部门
	

	主要工作职责描述
	

	受训者职位级别
	
	
	 
	 

	培训人数
	
	
	 
	 

	受训者学历层次
	
	
	 
	 

	年龄分布
	

	平均工龄
	


	企业培训需求描述

	培训日期、时间
	

	培训地点
	

	培训人数
	

	培训主题
	

	培训内容
	

	现状需改善问题

及其影响（写详细一点）
	

	培训目的（主要是领导的培训意图，和员工启动什么样的培训效果）
	

	要求讲授语言

（选择 　）
	A国语      B粤语      C英语      D其它      （请注明）

	备注
	


主讲老师：王浩


21年实战经验，从基层做到执行总裁，带过11只不同类型的团队


2000多个原创实战案例、350场次公开课、企业内训经验


曾任：政府官员、天龙汽车贸易公司总经理、远东科技市场总监、摩托罗拉政府项目销售总监、翰林汇事业部总经理、智博科技执行总裁、营销公社首席专家。


《驱动力》、《精益营销》作者；精益营销训练创始人；人保部《经营管理师》《营销师》首席讲师；清华总裁班、北大总裁班客座教授；用友商学院、聚成、时代光华特聘讲师、特聘讲师；《中外管理》、《当代经理人》等媒体特约撰稿人


天津商业大学管理工程学士、新加坡瑞勃学院MBA、天大组织行为学博士  
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