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                                    Our efforts, your benefits!

海外经销渠道深化与业务拓展—海外自建渠道的运营与管理
主办单位：上海普瑞思管理咨询有限公司  上海创卓商务咨询有限公司
日期地址：2014年10月21- 22日  青岛
培训费用：3680元/人（含培训费、资料费、午餐、税费等）
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课程收益
通过老师课堂讲授和互动讨论，使学员能着眼于战略层面系统掌握渠道战略规划、渠道政策制定、渠道与厂商分工、潜在渠道信息搜集、渠道开发、渠道维护和日常运营、终端客户支持、渠道激励与考核、渠道管控与渠道忠诚度提升、建立渠道联盟的理论和方法，深入了解从出口贸易阶段到自建海外渠道阶段企业所能采用的各种渠道模式及各种渠道模式适用的条件；
通过实战案例分享，使学员能立足于战术层面了解海外渠道开发与管理过程中渠道管理人员的角色定位与工作任务，明确岗位素质要求，并结合实际工作掌握信息搜集、渠道商日常沟通、渠道合作谈判、渠道投诉处理等方面的工具与方法，使学员建立海外渠道管理的制度化与流程化的概念，并掌握海外渠道商开发和管理过程中所运用的各种过程管理表单、合同文本、制度流程运用的具体方法和注意事项。

课程大纲

第一部分　　海外经销渠道深化与业务拓展

一、海外经销渠道层级诉求与层级经销商盈利模式

1、利益诉求

2、转投成本

3、商业习惯

4、差价

5、功能

6、支持倾向

7、投入产出

二、海外经销渠道深化之经销商合作

1、经销联盟与经销联盟合作

● 经销联盟战略目标的互补与冲突

● 经销联盟合作的关键要素（如何参与经销商的市场化细节运营）

● 海外经销联盟融合的五个层级

● 外派人员在经销联盟操作中的五个层次

? 获取订单

?获取稳定而递增的订单

?网络下沉与市场调研

?经销商问题的解决者和经销支持体系的提供者

?经销商阶段性战略和策略的策划者和参与者

2、外派人员与层级经销商接触

● 层级经销商之层级功能分析及功能获利

● 接触目标分析与接触冲突

● 关键人物分析与关键人物掌控

● 关键人物的关注要点及本身的任务分析

● 赢得关键人物的信任与支持

● 赢得最高决策者

3、供应商的支持性资源分配

?海外经销渠道支持体系

?供应商正在和能够提供的支持体系

?不同经销渠道或层级经销商需要的支持体系

?终端市场所需要的支持体系

?竞争对手在终端市场正在提供的支持体系

?层级经销渠道的资源配置与供应商支持点

● 分配层级渠道的资源清单与盈利模式的匹配

?评估资源价值

● 合理分配资源及次资源

4、供应商外派人员配置

● 海外经销渠道管理人员的功能与职能

● 海外经销渠道管理人员的角色与担当

三、海外层级经销渠道的维护与管理

1、网络下沉与一区一策

2、不同层级经销商的经营功能与销售功能的分离管理

3、不同国别层级经销商的功能分解

4、层级经销管理架构设计与外派人员的功能在不同层级间的界定

5、海外层级经销渠道与终端市场信息搜集与分析

● 经销商拜访与经销商沟通

● 市场终端的一手与二手信息搜集与分析

6、市场信息管理

● 售后支持与技术服务

● 会展

● 电商与媒体

● 行业数据库

7、经销渠道与经销商信息管理

● 经销商管理与管理决策的执行力

● 渠道与经销商基本资料完善

● 不同层级及不同区域经销商的特征与功能信息

● 不同层级及不同区域经销商的诉求与盈利模式分析

● 经销商档案管理与渠道关系处理

● 经销渠道的纵向冲突与横向冲突

● 层级经销商的定期沟通机制

● 经销信息反馈与经销商跟进策略

● 总经销协议与层级分销商协议

● 经销协议与订单

● 经销协议与功能支持协议

● 海外总经销与区域特约经销的管理

● 区域经销商与区域特定大客户的冲突管理

● 经销商与经销渠道的保障机制

8、海外经销渠道的表格化管理

● 分销管理表格------层级分销商日志与阶段性分销跟进

● 市场分析表格------区域经销市场的历史、现状、将来

● 技术支持与售后服务管理表格------支持体系

● 国别总经销商与功能经销商管理表格------信用、业绩、跟进

● 渠道阶段性规划管------计划、排程、保障、支持、人员配置

9、经销渠道的过程管理

● 经销商的深化与拓展重在细节与过程

● 网络下沉与过程量化与分解

● 层级与阶段经销目标分解与阶段任务协调

● 外派人员的时间管理与培养经销商的习惯性思维

● 细节性督促与阶段考核

四、经销渠道跟进管理

1、跟进法则与跟进策略

2、不同层级经销商与不同区域经销商的根基

3、日常跟进

4、阶段性跟进

5、约定性跟进

6、例会式跟进

7、角色扮演与经销商跟进

8、终端经销体系的本地化跟进策略

五、渠道层级冲突管理

1、供应商与经销商的冲突

● 渠道品牌与厂商品牌运营冲突

● 功能冲突

● 利益冲突

2、渠道纵向冲突

● 保障与支持冲突

● 功能冲突

● 利益冲突

3、渠道横向冲突

● 产品冲突

● 品牌冲突

● 市场冲突

4、国别总经销商与特定经销商的冲突

● 利益冲突

● 功能与支持冲突

5、解决方案探讨

● 协商式原则

● 澄清厉害

● 强调利益而非立场

6、合同与协议管理

7、海外总经销商的选择

8、总经销商协议

六、海外经销渠道深化与拓展中的经销商沟通策略

1、经销商沟通要点之一：利益点与诉求点（层级功能与利益的分配）

2、经销商沟通要点之二：一揽子沟通、多方案提供

3、经销商沟通要点之三：思维模式的一致性与习惯性依赖

4、经销商沟通要点之四：日常过程沟通与把握沟通的节奏

5、经销商沟通要点之五：利益沟通而不是立场沟通

6、经销商沟通要点之六：信息交流沟通与决策沟通的不同方式

7、经销商沟通要点之七：把握沟通的对象（决策者、执行者与影响者）

8、经销商沟通要点之八：国别沟通差异

9、经销商沟通要点之九：妥协与让步不只是在价格

10、经销商沟通要点之十：折中、拒绝与权威

七、渠道忠诚度建设与维护

1、忠诚计划

2、满意不等于忠诚

3、转换成本与忠诚计划 

4、应用转换成本 

5、梯度忠诚计划升级 

6、渠道投诉与用户投诉的差异性

7、渠道投诉动机与忠诚度维护

8、渠道投诉处理与用户投诉处理的差异

9、渠道与用户的诉求差异

10、渠道“跳槽”的阶段性分析

11、渠道“跳槽”的预防性措施与供应商的预警机制

12、海外市场变化趋势与忠诚度解析

八、对海外经销商的监督激励决策

1、海外经销商的负面效应

2、机制建设与激励模型

3、成本激励

4、销售递增激励

5、市场拓展激励

6、贸易功能激励

第二部分　　海外自建渠道的运营与管理

一、国际供应商与渠道商的总体功能分解

1、供应商的三大主体功能与海外分支机构的功能承担

2、经销商的三大主体功能与海外分支机构的功能交叉与冲突

3、海外分支机构与本地经销体系的利益冲突

4、分支机构选择

5、代理商与经销商功能分解

二、海外分支机构与渠道管理模式及其功能分解

1、子公司与分公司/办事处功能对比

2、分公司/办事处

● 分公司+国别总经销+区域分销商+终端分销商

● 分公司+国别总代理+区域分销商+终端分销商

● 分公司+区域分销商+终端分销商

● 分公司+区域代理商+终端分销商

● 分公司+区域分公司+终端分销商

● 子公司+区域分公司+终端分销商

● 分公司+终端分销商

3、子公司

● 子公司+国别总经销+区域分销商+终端分销商

● 子公司+国别总代理+区域分销商+终端分销商

● 子公司+区域分销商+终端分销商

● 子公司+区域代理商+终端分销商

● 子公司+区域分公司+区域分销商+终端分销商

● 子公司+区域分公司+区域代理商+终端分销商

● 子公司+终端分销商

● 子公司+区域分公司+终端分销商

三、海外分支机构与不同层级渠道功能分解

1、国别总经销与国别总代理

2、区域分销商与区域代理商

3、终端分销商与功能服务商

4、子公司与功能服务商

5、分公司与功能服务商

四、不同国别海外分支机构的组建与功能设置

1、印度的区域分公司+区域代理商模式

2、巴西的国别总经销+办事处+区域分销商+功能服务商模式

3、中东的迪拜子公司+国别代理商+国别区域分销商模式

4、伊朗的离岸公司+总代理+分公司+区域经销商模式

5、俄罗斯的子公司+城市经销商模式

6、美国：终端为王

讲师介绍:  陈硕
双硕士(美国马里兰大学MBA、南开大学经济学硕士)，省外经贸厅贸易顾问，香港国际经济管理学院客座教授，香港贸易促进会会员，《粤港中小企业贸易论坛》主讲人之一，曾任世界５００强的中国粮油食品进出口集团公司进出口六部部长，中粮集团驻香港、加拿大商务主办，惠尔普(美)上海有限公司南区经理和运营总监、深圳某著名商务咨询有限公司总经理、香港IBT国际商务咨询有限公司国际贸易首席咨询师，东京丸一综合商社西北区市场总监、珠海威玛石油设备进出口公司总经理，多年来先后在上海、北京、山东、浙江、江苏、四川等地举行了６００多场国际贸易专题讲座，为近百家企业做过专门内 训或顾 问服务，受到企业和学员的广泛好评，陈先生具有极深厚的理论知识和实践经验，是典型的实战派讲师，２０多年的外贸业务管理经验，特别在处理外贸业务疑难问题方面有独到的见解和技巧，具有娴熟的业务技能和极佳的语言表达能力，对国际贸易术语有极精确的理解，同时陈先生还将传授很多创造性、边缘性的操作手法与心得同大家交流和分享，每次都令学员意犹未尽，茅塞顿开。
报名说明：
1. 报名方法：请填好报名表，传真或E-mail至我司，我司于培训前一周发《报到通知书》，通知您关于报到的相关事宜。

2. 付款方式：请于培训一周前把款项汇入我司帐号，把汇款底单传至我司；培训发票统一在报到时交付。现金现场支付。
海外经销渠道深化与业务拓展——海外自建渠道的运营与管理报名回执表
	公司全称（发票抬头）                         地址                  产品                      
联系人姓名            电话         职务            E-mail               手机               
参加学员信息

姓名              电话             职务            E-mail                手机                
姓名              电话             职务            E-mail                手机               

姓名              电话             职务            E-mail                手机               

付款方式：□电汇/转帐  □现金  （在所选项上打“√”）  付款总金额                               

住宿预定（协助预订，费用自理）：

住房日期从                     日入住至                 日退房，房间数量                    
你对此课程的需求：                                                                          

                                                                                            


电话：021-36338510/51877835    传真：021-36338510    Email:info@purise.com
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地址: 上海市四川北路888号海泰国际大厦20楼                        Tel: 021-36338510/51877835
http://www.purise.com                                              Fax: 021-36338510

