
随着消费电子传统零售市场发展速度放缓，电商快速突破农村市场最后

一公里屏障，IT业的渠道管理难度越来越高，对一线业务人员的要求也

越来越高。

品牌作为IT业翘楚，在经历了市场表现辉煌期后，面临着渠道合作伙伴

黏度下降，市场需求降低，渠道管理思路有待转变等问题。

零售渠道新挑战，全渠道核心商务
耐用消费品行业成功案例分享

行业背景

市场变化脚步越来越快，初到一地如何迅速掌握市场状况，找到销量增长

点，判断渠道定位？

老渠道怎么评估？新渠道招募如何筛选？怎样的渠道布局才是适应当地市

场需求的？渠道矛盾与冲突又该怎么破解？

门店门可罗雀，房租人力居高不下，渠道举步维艰，不断关店！从哪里突

破？如何帮助渠道打开出口？

灰渠步步紧逼，冲突一触即发，市场秩序如何重建，如何维护？

有活动就有销量，没资源就都免谈，有限的资源如何满足无限的需求？除

了硬资源，还有哪些是可以利用的优势？

问题与挑战

解决方案

1  挥杆模拟：真实案例和情景应对

找到销量增长点：市场洞察

稳盘增量：渠道布局，渠道优化

打开出口：客户营销，店面体验

提升渠道能力：渠道助长

控制市场：渠道协调，渠道激励，任务达成

2  实景结合：以品牌实际案例为基底

3  内部传承：课程授证给品牌各区域主要负责人，通过内部认证讲师向一线全面覆盖

未展开内容

市场洞察的3C战略三角模型和PCLG城市评估模型

渠道布局的画布

渠道优化的5C原则

客户营销五步骤和店面体验式销售流程

服务客户和黏住客户

打造渠道情感银行

渠道激励ERG理论

培养最佳渠道梯队

统一贯彻品牌渠道合作策略

统一一线业务人员渠道管理标准动作

提高渠道管理效率，解决渠道管理过程中新涌现的棘手问题

项目目标

新到市场了解什么？

查数据、看市场

跑店面、见渠道

3C战略模型

鹰眼城市评估模型

分析 判断 定位

消 费 者 分 类 和
渠道覆盖分析
找 到 覆 盖 不 足
区域或者盲区

深挖市场，找到销量增长点

店面跟着人流走，店面形态多样化，不再固守电脑城

查数据：
市场份额、竞品数据、渠道结构、渠道
总销量和品类数据、单店产能、分销数
据、IDC数据…（含过去两年）

看市场：
经济重心、业态分布、人口与收入、
客户分类、新旧商圈…

跑终端：
所处商圈、位置、店面状况、店员状
况、人流状况(含竞品)…

见渠道:
历史遗留问题、现实问题、
发展问题…

渠道分类矩阵

注重眼前利益 注重长远利益

示范型伙伴渠道
完美型

争夺型中间渠道
唯利型

渗透型网络渠道
玩票型

激励型合作渠道
理想型
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