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前言

　　顶新国际集团属下的康师傅控股有限公司（食品事业），自1988年9月投资中国大陆以来，经过二
十多年的不懈努力，到今天已取得了举世瞩目的成绩：康师傅方便面市场占有率为全国第一，康师傅
茶饮料市场占有率为全国第一，矿物质水在2009年又取得全国第一的市场份额，其果汁也取得了全国
市场占有率第三的好成绩，2009年合计完成500亿元人民币销售额！
　　康师傅控股有限公司的成功不是偶然的。
　　该公司除了拥有世界上最先进的生产设备外，最重要的是拥有一套完整的行销方法！
正是通过这些行销方法，此公司创造了一个又一个的奇迹。
可以说，一些独有的行销方法与优秀的行销团队，构建成了该公司的核心竞争力！
　　该公司的行销方法主要总结为通路精耕、品类品项管理与品牌沟通三种基本的方法。
而在此三种行销方法中，通路精耕为最重要的行销方法，是康师傅食品事业走向成功与辉煌的一把利
剑！
　　该公司自1998年开始执行通路精耕，结合市场发展不断进行变革。
通过不断努力，截至2008年12月底，该公司在全国共拥有552个营业所及84个仓库，以服务5872家经销
商及69 096家直营零售商、97万个零售店。
正是这个强大的销售平台，支撑该公司成为中国的食品王国。
　　本人在从事快速消费品行销工作中，非常崇尚通路精耕的作用与效益，故利用业余时间，结合自
己的工作经验与心得，与陈小龙总经理合作编写出此书，与广大从事快速消费品行销工作的朋友分享
，希望对大家有所启发！
　　本人在进行此书的编写中，得到很多领导的特别指导，也得到好友Andy、Mr.Cao等的大力支持与
协助，在此一并感谢！
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内容概要

　　《通路精耕》重点介绍顶新国际集团十多年来赖以成功的制胜法宝——通路精耕。
通路精耕是对通路客户（终端客户、批发客户、经销商）的过程管理，是一套非常科学有效的销售渠
道操作系统。
通路精耕通过对目标市场区域进行划分，并设置相应的通路经营模式，对通路中主要销售网点进行拜
访和专业化服务管理，进而让公司成为通路的主宰。
《通路精耕》对通路精耕进行系统地介绍与说明，对日常的通路操作与管理提供系统地指导，并引用
了大量实际操作的案例以帮助读者进行理解与运用。
　　《通路精耕》适合从事快速消费品市场与销售的人士进行阅读与使用，也适合市场营销研究人员
参考。
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作者简介

　　周俊，资深职业经理人，从事市场行销工作12年，曾在几家国际大型快速消费品企业就职，历任
销售主管、市场部推广主管、市场部经理、渠道经理、销售部培训经理、销售总监等职，对销售与市
场一线操作具有非常丰富的经验，为市场营销实战型专业人士。
　　陈小龙，营销诊断专家。
中国快速消费品网全国培训中心总监、广州名道营销顾问有限公司总经理，足迹遍布中国本+30个省
、市、自治区，精通各类销售渠道和营销模式，致力于“打造令客户激动的销售增长曲线”，已为
数+家企业提供满意的营销咨询和策划；在五十多家财经营销类媒体发表论文300万字，在销售及市场
管理岗位上服务多年，有跨国公司及本土名企服务的经验，营销咨询从实战出发，注重系统解决销售
和市场问题，培训课程实用、系统，使客户销售技能和市场运作能力大幅度提升。
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章节摘录

　　通路精耕的核心内容是对零售终端及相关通路的量化管理，强化服务，压缩通路层级，提高产品
覆盖率和产品流通效率，具体如下。
　　（1）城市分级：根据各城市人口数、年人均饮料瓶数与各城市人均GDP来确定该城市的级别。
　　（2）区域划分：根据城市的不同规模与市场集中程度，将区域划分成核心城区、精耕城市、城
郊片区与外埠片区，以按照不同的通路经营模式操作。
　　（3）通路普查：组织人员对各城市的城区与外埠区域内所有食品售卖点进行全面盘点，并登记
造册，并确定需精耕的客户。
　　（4）设置经营方式：根据城市分级，将各城市分为核心城区、精耕城市、城郊片区与外埠片区
，设定通路经营模式。
　　（5）人员布建：根据零售终端或批发商的数量及开发计划，按比例配备业务人员。
　　（6）拜访路线定量：业务人员每天须拜访的零售终端或批发商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，完成公司规定的业务工作内容。
　　（7）工作内容量化：按照划定的工作路线，每家客户按标准拜访八步骤进行拜访。
　　（8）拜访频率量化：根据客户的级别确定拜访频率，做到重点客户重点服务，以使人员使用、
时间用更有效。
　　（9）转单、配送及时：按照订单要求的配送品种、数量、时间，由配送商保证配送到位。
　　（10）通路客户的管理：分终端客户管理、批发客户管理与经销商客户的选择与管理。
　　（11）提升销售业绩的方法：增加铺货品项及铺货率以加速产品回转。
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编辑推荐

　　“通路精耕”由美国著名的麦肯锡咨询顾问公司创立，顶新国际集团独家运用，在中国市场进行
了十多年的探索实践，形成了其制胜的独有利器，特别是在经济危机的大环境下，“康师傅”品牌凭
借这个法宝，在中国市场的销量仍然获得了大幅增长。
　　《通路精耕》对“通路精耕”进行了系统的介绍与说明，对日常的通路操作与管理提供了系统的
指导，并引用了大量实际操作的案例以帮助读者进行理解与运用。
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