
《摊展营销的组织与管理》

对象：渠道经理、社区经理、销售经理
随着全业务运营的深化和发展，营销逐渐转向 4G和宽带的全业务销售的同时，同质化竞争

的状况也日趋明显。在产品、价格、服务等竞争因素上，没有哪一个运营商已然拥有绝对的优

势。如何在同质化的营销竞争面前构建差异化的竞争优势，成为了营销组织与管理的最核心！

营销实践告诉我们，营销竞争并不完全取决于产品、价格或者服务等客观因素。营销过程

中对客户主观认识的影响才最重要。在同质化的竞争下要实现营销的差异化优势，就必须针对

营销的开展形式、业务宣传、服务深化、执行细节等多方面进行主动地优化，让客户在渠道营

销中感受更完善、更方便、更及时、更贴心、更热情、更实惠、更实用、更适用的产品和服务！

本课程将针对营销过程中最直接、最常见的开展形式---“摊展”的组织与管理。以贴近实战

的方式为渠道管理人员提供建议和参考。以提升渠道管理人员的 主动营销能力，带领渠道走出

去，贴近市场、贴近客户、贴近对手，有效地做好渠道营销。

课程摘要
 导言：“摊展实战的营销分析”

一、 探讨: 全业务时代营销的问题分析

1、 全业务背景下的营销新要求

2、 同质化营销竞争的现状问题

3、 实战中。主动营销的关键思维

二、 渠道摊展营销组织管理新思路

1、 针对市场的必要准备

2、 有效营销的宣传沟通

3、 高效过程的管理组织

 第一章：“针对市场的必要准备” 

---您所面对的区域市场上聚集了成千上万的客户，很明显，您不可能在一次营销中覆盖所

有人，也没有足够的资源向每一个人营销。因此，在每一次摊展活动前，您都必须明确：

一、 “本次活动针对的目标客户？” 



探讨思考：什么客户最有可能购买我们的产品？

总结分析：任何产品都不可能让所有的客户都认同。最有可能购买我们的产品的目标客

户往往是其中的一部分。总结这部分客户的特点，找到他们，针对性的营销往往能取得更

好的效果。摊展前应该帮助渠道明确：

1、 定位目标客户---谁是本次摊展的主要营销对象？

2、 定义目标客户---主要营销对象有哪些属性特征？

二、 “本次活动在哪里开展效果好？”

探讨思考：摊展效果好的客观因素？

总结分析：客户量大、开发度低才最容易出效果。应该尽量选取这样的区域去摊展活动，

才能最大效率的开发市场，逐步提高市场占有。因此，必要的市场信息收集下分析摊展的

重点市场：

1、 哪一个区域最具市场规模？

2、 哪一个区域发展未达理想？

3、 哪一个区域最具发展潜力？

三、 “本次活动哪种竞争策略最有效？”

探讨思考：怎样才能在竞争中赢得客户？

总结分析：具有相对竞争优势的产品才能赢得市场，赢得客户。因此，摊展前针对对手

的竞争情报搜集及分析：

1、 摊展区域竞争对手的产品及资费？

2、 摊展区域竞争对手的服务及渠道？

3、 摊展区域竞争对手的资源和关系？

四、 “本次活动有哪些必要的资源？”

资源保障，才能有效营销。摊展开展前针对资源的预位必不可少：

1、 关系资源的建设

2、 场地资源的预位

3、 人力资源的保障

4、 物资物料的准备

以上，涉及的案例和分析，结合当前移动的产品服务和渠道营销展开，有针对性引导渠道



经理讨论并切实掌握方法工具。

 第二章：“有效营销的宣传沟通“

同质化的市场竞争下，我们并没有比对手具绝对优势的产品与服务。如何才能高效的

赢得客户，是每一个营销人员在开展每一次营销活动之前必须解决的问题。

案例分析：“最好的宽带”？

案例总结：大多数时候，产品服务的优劣并不是客户对产品服务价值利益的客观对比，而

是在宣传沟通引导下的主观认识。因此，主动有效地培训渠道掌握宣传沟通的知识和技巧

成为有效营销的强有力支撑：

一、 熟练专业的业务技能

1、 应知应会的业务知识

a)宽带知识的链接

b)4/5G知识的链接

2、 熟练掌握的业务技能

a)针对性的产品推荐

b)有重点的利益卖点

c) 好包装的产品呈现

二、 系统有效的营销方法

1、 营销现场的客户识别

a) 促销现场的“客户细分”

b) 识别客户：针对性推荐的基础

2、 客户需求的询问挖掘

a) 挖掘客户的 SPIN模型

b) 封闭式与开放式问题技巧

3、 引导客户的问题切入

a) 挖掘需求与引导需求

b) 实际使用的利益切入点

c) 找到客户使用关心的方法

4、 产品对比的优势方法



a) 比较优势对象的选取

b) 建立比较优势的妙招

5、 促销现场的互动交流

a) 氛围营造技巧

b) 疑问处理技巧

c) 察言观色技巧

d) 成交引导技巧

三、 重点针对的培训辅导     

1、 有重点的培训支持

a) 把培训送到现场

b) 反复强化，熟练运用

c) 方法讲解示范应用矫正

2、 有系统的培训组织

以上，将结合当前的产品服务针对性展开，以贴近市场，贴近客户，贴近对手。

 第三章：“高效过程的组织管理”

探讨思考：如何有效益地组织营销？

案例分析： “该做的都做了呀！”---促销的宣传单张齐全，横幅、海报也都已经挂起来了。

营业人员的政策掌握的也不错。为什么的销售业绩还是时好时坏呀？

案例总结：销售往往受多种因素的影响。总结起来，好的过程带来好的结果！要营销活动

开展的效果好，针对营销过程指导和做好组织与管理是必须与重点：

以下内容是重点，穿插大量当前案例：南京、昆明等炒店的案例、重庆周边聚类客户开发

的案例、广州开发周边集团客户的案例、广西墟日促销、湖南三地春节营销、广州老用户价值

挖掘案例、昆明重点宣传互动案例……

一、 任务清晰，激励推动

a) 有目标才有方向，才有有效地资源投入

b) 态度决定行动，激励考核推动主动营销

二、 时机准确，开发客源

1、 抓住营销的好时机：一年不发市，发市顶一年



a) 案例：，某地运营商的春节营销

b) 探讨：做好时机营销的关键要点？

c) 时机营销的营销对象锁定

d) 时机营销的营销主题策划

e) 时机营销的关键步骤把握

2、 开发周边客户资源

a) 周边的情报搜集与分析 

b) 周边开发的策划与计划

c) 周边开发的执行与组织

3、 老用户的价值经营

a) 老用户价值挖掘的要素

b) 价值挖掘有新招（新互联网工具运用）

三、 预热充分，人气大旺

1、 预热宣传的告知于确认

2、 做旺人气，做大人流

a) 案例：手机促销的群演

b) 炒方法 1：利益吸引法

c) 炒方法 2：活动吸引法

d) 炒方法 3：主动拦截法

e) 炒方法 4：制造噱头法

f) 炒的策划及执行流程步骤

四、 重点宣传，体验指引

1、 宣传氛围的营造

a) 主题宣明的宣传

b) 陈列有序的宣传

c) 利益清晰的宣传

2、 精细化的体验营销

a) 探讨：如何找到客户体验的切入点？

b) 显性化、露出化的体验环境营造



c) 客户动线、看、听、用的生动化处理

d) 体验引导的组织：主动营销及客户识别

e) 客户体验引导的关键技巧：询问与探察
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