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一：本课程对企业的价值与承诺：
1. 本课程着眼于企业市场所面临风险展开探讨，主要案例、策略方法均来自于讲师亲身接
触的真实案例，以及对近年热点事件的深入分析，使学员获得强烈的现场感，受到启发
并运用在自身工作实践；

2. 在企业营销过程中，由于各种不确定性因素带来的影响，使企业营销活动与预期目标发
生一定偏离的可能性。强烈的实战性与资料的原创性是本课程首要的特点。

3. 市场环境风险的识别：企业产品的价格与客户的购买力水平相比显得太高，客户无力长
期承担或支付，导致企业开发市场的成本高或不断上升，而收益却不断下降。

4. 竞争性风险的识别：企业通过研究竞争对手的生产条件、服务状况、价格水平等因素，
根据自身的竞争实力进行风险规避；

5. 分销渠道风险的识别：指配合企业生产、分销和消费货物或劳务的渠道成员不能履行各
自分销责任和不能满足分销目标，及由此造成一系列不良后果的可能性。

6. 营销沟通风险与广告：指广告预算、广告投资决策、广告媒体选择等方面的失误以及市
场变化而造成的风险。

7. 公共关系运作风险：指除广告、人员推销和公共关系之外，企业在特定客户上，为迅速
起到刺激需求作用而采取的促销措施的总称。

8. 促销推广风险识别：综合运用企业影响范围内的空间和时间因素，向客户传递理念性和
情感性的企业形象和产品信息，从而激发起客户的需求欲望，使其尽早采取购买行为的
手段。

9. 客户服务风险识别：是由一系列或多或少具有无形特征的活动所构成的一种过程，这种
过程是在客户与员工和有形资源的互动关系中进行的，这些有形资源是作为客户问题的
解决方案而提供给客户的。

10. 营销突发事件风险识别：企业为防止营销突发事件的发生，减少其带来的损失，尽快从
营销危机中恢复，而采取的预测、分析、化解和防范管理的全过程。 



课程提纲：



第一单元：企业市场风险要素与应对策略
1. 市场风险管理的目标
2. 市场风险管理的意义                
1. 市场风险防控的基本流程
2. 营销经营环境风险结构剖析
3. 竞争性风险结构剖析
4. 渠道风险结构剖析
5. 广告风险结构剖析
6. 客户信用风险结构剖析
7. 应收账款风险结构剖析
8. 公共关系风险结构剖析
9. 市场推广风险结构剖析
10. 营销突发事件风险结构剖析

第二单元：市场环境风险识别与应对
11. 宏观营销环境风险形成原因分析与应
对

12. 人口数量、结构、质量风险形成
13. 自然环境风险形成
14. 政治法律风险形成
15. 经济风险形成
16. 技术与新技术风险形成
17. 社会文化风险形成
18. 竞争对手风险形成
19. 供应商风险形成
20. 客户风险形成
21. 品牌形象风险形成
22. 信誉风险形成
23. 综合风险形成
24. 环境风险分析与应对策略

第三单元: 市场竞争要素风险识别与应对
25. 市场竞争力风险
26. 客户需求更趋个性化风险
27. 产品生命周期风险
28. 产品组合风险管理的方式
29. 产品因素的市场组合方法
30. 价格竞争策略的因素
31. 营销渠道风险管理策略
32. 选择合适的中间商
33. 建立和协调渠道目标，减少渠道冲突
34. 激励评估渠道成员，促进成员成长
35. 对渠道进行必要改进
36. 危机预防

37. 广告促销风险的控制方法
38. 详实市场调查是任何商业活动的前奏，

没有调查就没有发言权；
39. 科学确定广告预
40. 慎选名人
41. 慎选媒介
42. 讲求创意
43. 公共关系风险的控制
44. 树立强化公共关系风险意识
45. 建立健全公共关系风险预警机制
46. 与其它促销方式相融合
47. 战略性公共关系建设
48. 树立法律意识

第四单元: 客户合作信用风险识别与应对
49. 销售风险中的前期风险控制
50. 以客户合作状态为中心的风险控制
51. 新客户所关注 3个要素
52. 合法性+资本实力+业务发展潜力三要
素

53. 老客户所关注 3个要素
54. 核心业务变动状况+资本信息+交易记

录三个要素
55. 客户信用资料的收集与管理
56. 怎样搜集客户信用资料
57. 从企业内部搜集客户信息的方法
58. 从与客户的交流中搜集信息的方法
59. 从公共信息渠道获得客户信息的方
60. 怎样利用专业机构的资信调查服务
61. 客户数据库的建立和维护
62. 商业欺诈和陷阱的识别
63. 常见的商业欺诈和陷阱
64. 商业欺诈和陷阱的一般手法
65. 商业欺诈和陷阱的预防方法
66. 销售业务过程中的风险控制
67. 合同管理注意的细节
68. 怎么样的合同才有效
69. 签订合同时需要注意的细节
70. 应收账款跟踪管理方法
71. 发货前的准备工作
72. 库存管理、送货和发货控制
73. 账单管理系统
74. 应收账款管理具体操作
75. 过程监控制度
76. 总量控制法：使企业的应收账款处于



合理水平
77. 帐龄管理法：制作帐龄记录表、帐龄

结构分析、帐龄二维象限图法、帐龄
分级管理

78. 如何保障公司债权
79. 保障公司债权的各种文书
80. 保障公司债权的三大重要文件
81. 票据管理系统 
82. 发票的管理
83. 月结单的管理
84. 授权委托书的管理
85. 授权委托书的作用
86. 什么情况下需要签订授权委托书

第五单元: 营销突发事件危机处理体系
87. 包括营销突发事件危机处理战略思想
和战术手段。

88. 战略思想包括：第一时间进行反应；
临危不惧、知难而上；积极主动、坦
诚相待。

89. 战术手段包括：迅速成立突发事件危
机处理小组；注意协调各方关系；请
权威公断；积极创新产品；注重后期
效果。

90. 12、应对国际市场营销风险的策略组
合

91. 树立合作的竞争观，组建战略联盟
92. 进行品牌营销
93. 采用国际市场营销组合
94. 进行本土化营销
95. 进行合作营销和跨文化营销

第六单元: 课程的回顾与逻辑整理
1. 现场演练：最佳理赔应对？
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