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● 01

 渠道拓展与经销商管理策划
概述

 



渠道拓展的重要性

渠道拓展是企业市场战略的重要组成部分，其目的是为了寻

找新的销售途径，增加销售额和市场份额。通过拓展渠道，

企业可以更有效地触达目标市场，提高产品的销售力和竞争

力。



经销商的角色和责任

将产品有效地分销

给消费者

产品分销

协助企业推广产品

和品牌

市场推广

提供产品的售后服

务和支持

售后服务

向企业反馈市场信

息和需求

市场反馈



经销商管理的含义和重要性

经销商管理是企业渠道管理的关键环节，其目的是通过有效

的管理，提高经销商的销售能力和市场竞争力，进而提高企

业的整体业绩。经销商管理包括对经销商的选择、培训、支

持和激励等方面，是企业成功的基石。



● 02

 市场调研与分析

 



市场调研的目的和意义

市场调研是企业制定市场战略的基础，其目的是了解市场的

情况，包括市场规模、竞争对手、目标客户等，以便企业制

定合适的市场策略。市场调研的意义在于，它可以帮助企业

避免盲目行动，减少市场风险，提高市场竞争力。



市场调研的方法和工具

通过问卷了解消费

者的需求和偏好

问卷调查

通过数据分析了解

市场的情况

数据分析

通过焦点小组了解

消费者的看法

焦点小组

通过市场测试了解

产品的市场反应

市场测试



市场调研的流程和步骤

市场调研的流程包括确定调研目标、设计调研方案、收集数

据、分析数据和撰写报告等步骤。每个步骤都是重要的，需

要细心进行，以确保调研结果的准确性和可靠性。



市场分析的关键要素

了解市场的规模和

未来的增长趋势

市场规模和增
长趋势

了解竞争对手的情

况，包括产品、价

格、销售等

竞争对手分析

了解目标客户的特

征和需求，以便制

定合适的产品策略

目标客户群体
的特征和需求

 

 



市场机会与风险评估

通过市场调研和分

析，识别市场机会

市场机会的识
别和评估

通过市场调研和分

析，识别市场风险，

并制定应对策略

市场风险的识
别和应对策略

对市场机会和风险

进行综合评估，以

制定合适的市场策

略

市场机会与风
险的综合评估

 

 



● 03

 渠道模式的选择与设计

 



渠道模式的分类与特点

直接销售渠道与间接销售渠道主要区别在于销售过程中是否

有中间环节。单一渠道与多渠道策略则关注的是销售渠道的

数量和种类。线上渠道与线下渠道的选择则涉及到渠道的物

理形式。不同的渠道模式有着不同的特点和适用场景。



渠道模式的选择因素

产品类型和特点会

直接影响渠道模式

的选择，例如消费

品和工业品在渠道

模式选择上就有很

大差异。

产品类型和特
点

市场目标和客户需

求是渠道模式选择

的重要参考，需要

根据目标市场的特

性和客户需求来选

择适合的渠道模式。

市场目标和客
户需求

企业在选择渠道模

式时，需要考虑自

身的资源和能力，

确保选择的渠道模

式能够有效运营。

资源和能力的
考量

 

 



以上内容仅为本文档的试下载部分，为可阅读页数的一半内容。如要下载或阅读全文，请访问：
https://d.book118.com/596215033033011004

https://d.book118.com/596215033033011004

