
《快消品的全渠道覆盖与新产品动销》

课程教学大纲

课程名称：《快消品的全渠道覆盖与新产品动销》
课程性质：:营销团队、营销管理
教学时长：1-2 天，建议两天
培训学员：市区经理/经销商

这次课为什么要请喻老师来讲

1. 15 年营销操盘的经验
2. 咨询师的高度与理论修养
3. 实战经验丰富、现场随问随答
4. 可口可乐公司从业背景、持续关注可口可乐数字化营销
5. 课程融合了深度分销、可口可乐的直分销、新零售等多种手法
教学纲要：

第一章：渠道布局与规划
1. 渠道的主要功能有哪几种？
2. 渠道点、线、面的逻辑关系
3. 渠道开发的整体策略
1)渠道的宽度设计
2)渠道的广度设计计
3)渠道的长度设计
4)各种渠道的优劣
4. 渠道数量与质量目标
5. 渠道的系统性
1) 产品的特质与渠道的选择
2) 利润空间与渠道的选择
3) 营销的模式与渠道的选择
工具：产品线梳理表
工具：渠道设计的主要步骤
第二章:渠道的运营与管理
一、渠道的运营
1. 渠道的成长
1)开发期
2)成长期
3)整合期
2. 渠道的细分
3. 渠道的倒树装结构
4. 渠道的动销
5. 渠道活力
6. 渠道的变革
工具：分销商经营能力判断表



工具：厂商利益分配表
二、渠道促销

    1、渠道促销的基本步骤与方法
1) 区域市场分析
2) 目标市场定位
3) 消费群体定位
4) 促销的产品策略
5) 促销的价格策略
6) SWOT 分析
7) 渠道促销方案的组成
8) 渠道促销的预算
2.促销方法与注意事项 
1)提货奖励
2)网点开拓
3)节日促销
4)品牌促销
5)联合促销
6)年终返利
7)旅游奖励
8)实物奖励
9)晋级奖励

10)授牌奖励
11)培训奖励
12)店面陈列奖励
13)明返与暗返

第三章：优质分销商开发与管理
1. 成功招商的五大要素
2. 我为什么找不到分销商 
3. 找分销商的途径与方法 
4. 分销商选择的标准 
5. 分销商的资源与作用 
6. 选择分销商的误区 
7. 案例：招商的成与败 
8. 工具：渠道活力模型 
9. 分销商满意度管理
10. 与分销商的相处六大技巧 
11. 渠道优化六原则 
12. 管理分销商的七种力量 
13. 向分销商的八大输出 
14. 分销商的激励方法 
15. 高效率的厂商运营一体化 
16. 传统分销商向品牌运营商转变 
17. 工具:一张图表搞清分销商的经营 

第四章：客情打造-厂商一体化



1. 客户关系维护的十大误区

2. 3+3 模型解决沟通问题

3. 赞美的技巧

4. 老板（店长）最爱听的话

 差价和促销政策产生利润 

 赠品产生利润 

 销量产生销售总利润 

 客单价高产生利润 

 周转率快产生利润 

 返利产生利润 

 促销产生利润 

 陈列奖励产生利润 

 人气产生利润 

 品牌信任产生利润 

 提升管理产生利润 

 介绍资源产生利润

5. 客户信任感体现

6. 客情-客户满意度管理

7. 客情—增加客户粘性的方法

8. 处理客户投诉的：LSCPA 模式

        
 第五章：社区团购

1.社区团购模式的特点
2.社群团购与社区团购的区别
社区团购：到家到团长
3.进入社区的方法
4.社区团购的 T+0;T+1;T+3
5.社区团购的竞争对手与社区团购的缺陷
6.社群团购操作关注的三点：
供应链：商品供给流率、浮动毛利率
 团长：能力、流失率、成长性
履约：成本、效率、时效
7. 案例分析：社区团购企业的运作模式
同城生活
十荟团         



美宜家选
8.社区团购的盈利的核心三点
复购率
 覆盖率
渗透率

第六章：KA 商超的营销
1. KA 市场调研与市场布局
2.调研 KA 商超的几个途径
3. KA头部企业和标杆企业考察哪些内容
4.进入 KA 商超要搞懂的核心三张图
5.如何做预算和沙盘推演
6. 合作商超要考虑的问题
 资源匹配的问题
 投入产出的问题
 现金流的问题
 产品动销的问题
 。。。。
5. KA 商超样板市场与样板客户如何打造
6. KA 商超如何进行复制和扩展
7. KA 商超的开发技巧
 强势突入法
 迂回进入法
 抓住痛点法
 人脉牵线法
 。。。

8. KA 商超在条款谈判中如何取得优势地位
 价格条款谈判策略
 返利条款谈判策略
 费用条款谈判策略
 促销条款谈判策略
 后勤条款谈判策略
 付款条款谈判策略

9. 商超签订合同的注意事项
 合同的种类要搞清楚
 合同附件问题
 商品价格设置
 商品退换货的方式
 清场流程

第七章：三四线渠道的管理
1. 三四线渠道的认知
2. 三四线消费者的特征
3. 三四线渠道的分销
4. 三四线渠道的特征
5. 三四线渠道的产品



6. 三四线渠道的促销问题   
第八章：分销商特通渠道

1. 特通渠道的团队考察
2. 特通渠道常见的种类

 加油站
 药店
 会所
 团购
 礼品公司
 宾馆

3. 特通渠道的优势与劣势
4. 特通渠道的管理
5. 特通渠道人脉的重要性
6. 特通渠道的展示
7. 特通渠道的回款

第九章：终端促销活动的概述

1、 终端促销活动的分析

1) 客户群体分析

2) 竞争品牌分析

3) 目标市场定位

4) 消费群体定位

5) 促销的产品策略

6) 促销的价格策略

2、 终端促销活动的策划

3、 终端促销活动的组织

4、 终端促销活动的计划

5、 终端促销活动的预算

6、 终端促销活动的实施

7、 终端促销活动的管控

8、 终端促销活动的总结

9、 工具：SWOT 分析

10、 工具：多因素分析法

11、 工具：鱼刺骨分析法

第十章：终端促销活动的操作



1. 终端促销活动的准备阶段

1) 终端促销活动策略选择

2) 制定终端促销活动策划的 5 大步骤

3) 销售阶段与终端促销活动组合决策

2. 终端促销活动过程管理

1) 终端促销活动的时机

2) 常见的终端促销活动方式

3) 终端促销活动的整合传播策略制定

4) 终端促销活动实施管理流程图

2. 终端促销活动的执行

1) 终端促销活动实施的节点

2) 终端促销活动前准备

3) 活动人员组织图

4) 终端促销活动现场规划的重点

5) 活动现场热度控制

6) 终端促销活动危机处

   4、终端促销活动的后续总结

1)  终端促销活动评估的指标

2)终端促销活动的后续传播

3)  活动效果评估报告撰写

工具：策划活动的连环套法则

案例：快消品策划的一石六鸟

 第十一章：终端促销活动的运营管理
一、终端促销客户引流的方法

1. 客户都到哪里去了

2. 营销的变化：移动化、碎片化、场景化

3. 人联网-天网/地网/人网的形成；

4. 契合新生代的消费习惯

5. 精准推送方案

6. 场景化的终端分析

7. 终端促销氛围营造十法



8. 找出高消费高转化用户

9. 提升购物体验

10. 购物分享

11. 复购率 VS 活动规模

12. 曝光率 VS 终端陈列

13. 客户体验感如何优化

二、社群微营销在终端促销中的运用

1.会员大数据体系下的营销

2.微信营销：暧昧经济情感营销

3. 消费文化与网红

4. 终端促销与社群营销

5.社群营销的兴起

1) 社群构成的 5个要素

2) 建的社群为何无效

3) 加群和建群的动机

4) 社群管理的方法

5) 粉丝经营的核心动作

6) 如何从粉丝到社群

6. 案例：线上和线下结合的场景营销

第十二章：新零售与终端动销

一、新零售与业绩提升
1. 新营销：定向铺市、定点引爆、一地一策、流量共享
2. 三度空间+三位一体：线上+线下+社群；认知+交易+关系
3. 深度分销到深度粉销
4. 新零售是对传统终端的革新
 吸引更流量
 提高转化率
 利用新技术
5. 新零售对卖场网点的重购
 “人”的重构：引流的法
 “货”的重构：旺销产品合理库存、利用新技术
  “场”的重构：购物体验感、便捷性



            3、
社区团购操作关注的三点：

供应链：商品供给流率、浮动毛利率
 团长：能力、流失率、成长性
履约：成本、效率、时效
4、社区团购的案例
同城生活
十荟团         
美宜佳选

二、终端网点动销十大法则  
1. 价格法则
2. 生动法则
3. 关爱法则
4. 佳配法则
5. 流量法则
6. 跟随法则
。。。。

三、快消品销量提升案例

1. 案例：三个松鼠如何超越同行

2. 案例：劲牌 25亿到 120亿的渠道变革，对渠道商和零售商进行改造，打造

厂商一体化区域市场格局，带来销量的高速增长（喻老师操作的咨询项目）

3. 案例：五粮液邯酒新零售+020+涟漪活动策划

从 300万到 5000万的区域业绩增长

4. 案例：青岛啤酒的城市经理业绩提升

5. 案例：可口可乐数字化营销

6. 案例：深圳稼贾福食品的市场布局

7. 案例：伊利冰淇淋的全渠道开拓

8. 案例：中兴粮油的社区团购

9. 案例：煌上煌的终端突围

10. 案例：从“小罐茶”营销模式看新产品推广的“组合拳”

11. 案例：从航天专用产品到“高考押题奶”蒙牛的借势营销

12. 案例：伊利爱儿俱乐部打造强粘性的忠诚客户
第十三章：终端生动化-销量发发发



1. 案例：劲牌终端八达标

 档案准确率

 产品覆盖率

 陈列达标率

 价格规范率

 产品知晓率 

 包装合格率

 终端拜访率

 氛围布置率 

2. 出轨异常管理

3. 门店 CRM 数据分析的内容

4. 产品陈列标准

5. 第一时间能找到销量一定有回报

6. ＰＯＰ的种类         

7. 门店增加人气的方法

第十四章：终端促销-引爆客流 

1. 区域业绩增长的方法

 增加网点覆盖率 

 增加A类网点 

 增加促销力度 

 增加流量产品 

 人员技能培训 

 加大考核力度 

 数据分析追踪 

 增加通路利润 

 占用客户资金 

 争夺竞品销量

2. 顺着三要素要销量

 “人”“货”“场”   

 “支”“帮”“促”         

3. 成功策划店铺促销 



4. 激励和促销的具体形式

5. 策划活动创意方法与活动方式

6. 活动策划书如何撰写

7. 门店经营管理工具

8. 样板客户的打造-消费者盘中盘


