新渠道物种演化与应对策略2.0
主讲人/盛斌子老师

【培训方式】背景知识+案例+作业+点评互动+PK+输出结果； 
【课程目标】
盛老师根据自己多年一线市场的实战体会，结集而成，抛弃多数渠道类课程的套路，为行业订做一门实战、实在、实用的精品课程。此门课程，您可以通过系统的讲解与互动，与盛老师一起分享其独家观点，最难能可贵的是，盛斌子老师提供其原创的的参考工具。

1、 技术改变未来：这个时代到底发生了什么？
1. 渠道碎片化、时间碎片化、信息碎片化
2. LBS、陀螺仪、二维码、音频视频识别、大数据、云计算、VR技术
3. 建材实体店的分化模式SOLOMOPO
1) 深度体验
2) 场景应用
3) 个性服务
4) 私人定制
4. 建材三类实体店
· A类新零售情景体验
· B类社区
· C类个人APP或者微商

2、 建材流通大趋势
1. 大趋势
· 厂家的合纵联横
· 商家的横向整合
2. 卖产品到卖体验到卖生活方式
3. 营销趋势
· 深度体验
· 场景应用
· 个性服务
· 私人定制
4. 全屋整装或者拎包入住，“放心与省心的人性家装哲学”
5. 大数据指导下的个性全屋定制
6. 智能家居，比你更懂你
7. 互联网家装，时来天地皆同力
8. 人机交互系统赋能门店
9. 精装房，青山遮不住，毕竟东流去
10. 家装后＆微家装，又一波财富风口？
11. 平台间相互竞争与嫁接
12. 新零售、新渠道、新物种、新模式

3、 不同渠道的流通属性与特点、痛点、对接方式（本章重点）
1. 渠道模式设计
1) 经典的渠道模式与设计与创新
2) 启示：渠道模式设计的关键因素
3) 厂商渠道模式合作的十大创新案例（原创独家经典）
· 事业部
· 合伙制
· 四专型代理
· 全程协销
· 商学院模式
· 决策委员会模式
· 众筹+合伙
· 股份公司
· 运营中心模式
· 分公司模式
原创：产品－渠道－市场三维策划图
2. 传统经销商渠道
——传统经销商渠道现状与趋势
1) 经销商ABC店
2) 经销商联盟店
3) 经销商社区店
4) 经销商整装店
5) 经销商合伙人店
6) 经销商跨界店
7) 经销商多店态
8) “四专型”代理
9) 大卖场专营与联盟
——不同渠道痛点与对接方式
1) 痛点
2) 兴奋点

3. 工程大客户渠道现状、趋势、痛点、兴奋点
——不同渠道的现状与与趋势
1) 关系人合伙模式
2) 区域运营中心模式
3) 大客户直销
4) 工装公司
5) 设计院模式
6) 地产精装直销
——不同渠道痛点与对接方式

4. 设计师、隐性渠道：现状、趋势、痛点、兴奋点
——设计师渠道的分类
1) 老鹰设计师
2) 老鸟设计师
3) 小鸟设计师
4) 设计师工作室
5) 设计师联盟
——不同渠道痛点与对接方式

5. 装饰公司渠道现状、演变、痛点、对接点
1) 全国连锁家装公司
2) 平台型家装
3) 全国连锁工装公司
4) 整装平台
5) 半包平台
6) 互联网家装：土巴兔、齐家、抢工长、
7) 传统家装公司

6. 其他：现状、趋势、痛点、兴奋点
1) 泛渠道化：一切接触点都是渠道
2) 会销渠道
3) 家居连锁
4) 家电家居化，家居家电化
5) 个人微店

4、 渠道策略
1、 渠道评估——不同渠道的战略定位
1) A类渠道 
2) B类渠道 
3) C类渠道 
4) D类渠道 
评估标准： 
· 渠道存量增量（重要性） 
· 开发难易度（紧急性） 
· 资源匹配性 
2、 渠道蓝图——渠道顶层设计
1) 渠道结构、层次、宽度、饱和度
2) 产品与渠道规划
3) 渠道合作模式
4) 关键渠道政策
5) 渠道主推
· 全面进入
· 重点进入
· 选择进入
· 尝试进入
3、 竞争对手调查
1 主要竞争品牌哪几个？ 
2 这几个品牌的主销型号(排名)？及销量？ 
3 这几个品牌主销型的（运营）价？分销商价？ 
4 x品牌当地代理商数量？品牌在当地市场销售构成比例？ 
5 各品牌厂家具体政策？(量化)铺底？月结？赊销？返利(月返？季返？年返？模糊返利？)特价？促销推广广告政策？库存支持？大客户支持政策？ 
4、 销售政策制定 
1) 什么样的产品(具体型号)？ 什么样价格（量化）？ 
2) 什么样的渠道政策？铺底，月结，赊销，返利，模糊返利 
3) 什么样的市场政策推广支持，广告支持，售点管理、物料支持、人员团队等等 
4) 为什么是这些产品，这样的价格，这样的政策，有理有据的说明。

5、 新渠道市场开发
1. 不同渠道的开发策略与动作
1) 传统渠道渠道开发
2) 家装公司渠道开发
3) 设计师渠道开发（例如）
· 针对合作设计师如何谈判
· 针对未合作设计师如何谈判
· 针对不合作设计师如何谈判
· 设计师活动推广要点
4) 工装渠道开发
5) 其他渠道开发
2. 常见开发策略
1) 网络招商 
2) 联合招商 
3) 实地寻找
4) 资源互换
5) 倒作渠道
6) 集中作业
7) 跨界招商
8) 第三方平台 
9) 微博、微信、QQ群、网络社区、微电影 
10) 社群营销招商
11) 样板市场+会销 
12) 样板市场
13) 会销

6、 渠道过程管理与控制
1. 渠道有效管理五大系统：
①选择　②培育　③激励　④协调　⑤评估
2. 渠道的培训与辅导
· “教渠道销售”的时代到来了！
· 如何成为渠道生意发展的贴心伙伴？
· 用培训取代喝酒：培训传播品牌、培训提升技能、培训创造忠诚
3. 激励渠道的积极性
· 明白渠道跟定你的三条件：
· 渠道积极性激励的六个策略
· 3、“老油条”、“鳄鱼型”渠道的三大“死穴”及有效管控的五大法宝
案例分析：王老板跟某涂料厂家同甘共苦合作六年，有房有车发了财，可如今常常狮子大开口，难配合？

4. 做好渠道的动态评估
1) 不评估就没有渠道持续增长
2) 照搬大企业的KPI指标害惨人
3) 实施渠道年/季考核与评估管理
4) 经常要去查看店面陈列与库存状况
5) 用PDCA法与5W1H工具改善渠道中的常见问题




——结束——
