
一囝 一⋯⋯一 。 
饮料 通路 

／的精耕细作 
孳 ， 《，f；̂ 1·r，·_· 

我 

铂嗽  ， 
一 弓删 

们公司是中国食品饮料大型股份 

制上市公司，主营利乐软包装饮 

料、酸奶饮料、调味品。在营销实践中， 

我们经常碰到这样的间题：销售人员如 

何定员最为台理?如何配备促销资源? 

如何准确预测销售量?如何快速获取市 

场信息?如何有效地对业务人员的工作 

进行检查?如何确切了解产品在销售通 

路中的流动状态等等。通过实施通路精 

耕的市场策略，我们取得了一定的成 

效，现就此与同行共同探讨。 

一

． 何谓通路糖耕 

通路精耕是针对零售终端及批发商 

通路各环节的销售管理作业方式。通过 

对目标市场区域划分，对通路中所有销 

售网点做到定人、定域 定点 定线、定 

期、定时的细致化服务和管理，达到对 

市场产品销售状况 竞争状况的全面管 

控，树立公司产品在通路中的竞争优 

势。 

实施通路精耕基于两点：零售终端 

是实现产品交换价值的场所，惟有零售 

点的销售才是真正的销售，通路的构建 

是实现这一目的的手段；来自于销售终 

蜡的市场信息是最宥效盼f自息。 

二 通路精崭韵内窖与表现形式 

通路精耕的核心内容是对零售终端 

及相关层面的量化管理。 

人员定量：根据零售终端的数量及 

开发计划，按比倒配备人员。 

工作内容定量：每天须拜访的零售 

终端的数量必须达到公司标准；必须按 

照公司规定的拜访频率完成任务；必须 

完成公司规定的业务工作内容。 

拜访路线量化：根据对终端的了 

解，按照划定的工作路线，按程序拜访。 

拜访频率量化：根据每家零售终端 

的级别确定拜访频率，儆到重点客户重点 

服务，以使人员使用、时间使用更有效。 

通路精耕的具体袭现形式是：一张 

图 一条线、三张表、六个定。 
一 张图：销售阿点分布图。根据掌 

握的销售阿点资料，包括经销商、批发 

商、配货商、零售点，在地图上明确标 

出来，井编号。 
一 条线：根据分布图，设定业务主 

任工作区域、业务代表工作线路。在工 

作区域、路线上根据分布图标出该线网 

● 

半 
．  

F耳07． 

点位置、客户编号 拜访频率。 

三张表：客户登记表 (客户档案) 

记载客户详细资料、经营状况等，该表 

是所有工作的基础。客户服务表。包括 

客户编号、客户等级、进销存状况、店 

面陈列、存在问题等，谚表明确规定了 

业务代表的工作内容，包含了公司希望 

了解的所有信息。订货表。根据了解到 

的资料及客户的经营情况，及时接受客 

户定货。 

六定：业务人员相对稳定，每个业 

务人员的鞘售区域相对稳定，每个业务 

人员负责的销售网点相对稳定，每个网 

点的访问具有相对稳定的频率，每个业 

务人员工作路线相对稳定，每个点的访 

河时问相对稳定。 

三．通路精耕的实施 

通路精耕的实施是一个动态的过 

程。它包括基础资料的收集 整理—— 

通路精耕的初步实施——资料的修订 

区域及路线的调整、拜访频率的修正 
—  目路精耕的实施 

这一过程是一个循环的过程，随着 

实施过程的进行，新资料的出现，调整 
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与修正将不可避免，由此使区域划分及 

路线分配渐趋台理和优化。 

1．通路精耕实施的第一阶段 

基础资料的收集：收集所有零售终 

端的资料，建立客户档案，画出地略图。 

客户档案包括：店铺名、负责人名、地 

址、电话、性质 (固定还是流动)等。 

基础资料的整理：根据客户档案及 

地略图，绘制业务分布网点总图并按区 

域线路整理客户档案，在总图上标I 擎 

户所在地及客户编号。 

客户茼单分级及确定首批开发目 

标：根据 上资料及公司产品情况，确 

定开发目标．以大型商场、卖场进行产 

品展示； 学校、幼儿园附近商铺、住 

宅区商铺作初期开发的A级客户，十字 

路口、繁华地带商铺为B类商铺重点开 

发；一般商铺C类不作重点，依据不同 

区域选择性开发。 

路线设定及拜访频率的初步确定： 

针对 上分级，确定拜访路线及拜访频 

率。在此阶段集中人力、物力资源，保 

证货物供应、POP 促销品的分配，A、 

B类客户访问率每周不少于2改，C类 

每周不少于1次，使铺货率达80％以上 

路线调整与c级店开发：约经2个 

月的运行，A、B类店的销售 进货情 

况已相对稳定后，调整人力 每人管理 

200～300家的数量、每周拜访1次的频 

率指定人员负责管理及销售跟进，其余 

人员对 C级店重点开发。 

C级店的开发：每人每天如家店按 

路线访问 

此阶段大约需经 3个月左右的时 

间，然后着手进行通路精耕的第二阶 

段 

2．通路精耕实施的第二阶段 

通路精耕的第二阶段主要是对第一 

阶段的总结、资料的修订．数据分析，在 

此基础上台理修订客户级别，调整拜访频 

率。核心是 销售量为基础的数据分析。 

资料的修订：及时补充新增资料． 

分析客户情况 

数据分析：根据销售资料，准确计 

算各店产品销售情配，进行每店平均销 

量、每店销量与总销量百分比分析 由 

此得出产品销售所必需的经营信息。 

平均销售量分析：用于销售量预 

测 

通路中产品的存货分析：结合销售 

量分析确定市场需求量计划，进而进行 
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