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通路戰略地位

企業通路

網路通路

直營通路

訊息散佈、擴散品牌能見度
低成本中高收益來源、營利機會

商圈經營、形象、服務深化
高成本低收益、營利機會

擴大區域 / 使用率、建立夥伴關係
低成本高收益來源、低營利
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管理架構

事業
經營

銷售
管理

行銷
策略

業務關係利潤管控提升營業額

通路佈局

檔期策略

市場區隔

降低合作成本

促銷管理

行銷組合

通路關係維護
開發

售後服務
商機管理

通路資源分配

營業
管理

營銷策略
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管理模式

決定銷售通路策略

辨識經營夥伴

管理差異化

區域經營

合作利益
為考量點

區分商業
模式

量化評估質化標準

目標如何達成

資源挹注

合約、庫存管理

1.如何談業績
2.如何Review業績
3.如何設定目標、分配資源

1.付款條件
2.如何談價格(價格保護)
3.如何保障公司權益
4.操控對方庫存量換取雙贏

1.如何從銷售資訊決定資源
2.如何輔導經銷店家、經營手段
3.檔期或活動操作怎麼執行讓利益最大化
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業務管理重點

目標如何達成

資源挹注

合約、庫存管理

1.付款、配合條件
2.價格保護
3.客戶信用評估
4.庫存管理

1.進貨預估
2.退貨準則
3.應收帳款

1.檔期活動執行
2.店家輔導、協助、跟催

1.檔期活動操作
2.銷售資訊決定行銷資源

1.進貨策略
2.訪店機制

1.業績檢視
2.設定目標
3.差異化管理

對內 對外



p. 5

項目 內容 解決現況 產出 時程

合約檢視

1.確認付款條件 減少應收帳款及條件分類

5月2.價格保護條文(一般、活動) 避免市價混淆，毛利控管

3.退貨準則 降低退貨風險

營銷策略

1.業績檢視 區分管理級別(行銷活動資源) 業績報表

5月2.擬定活動策略 分級管理，毛利控管 營銷策略表

3.進貨策略

禮贈品服務

1.規範(包含承接樣式) 確立作業流程
禮贈品管理規範

6月2.禮贈品相關溝通(定稿、收款)

3.出貨流程

How to do

**定稿流程因涉及後方作業(採購、設計)故須做確定
**進貨預估因攸關供應鏈生產流程，另案討論
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通路經營

配合模式

基本配置

起訂量 初次配合條件

POP道具(立牌、展架、掛旗等)

附加內容

品牌精神 產品知識 QA

壁掛架 植栽

售服

例如：
*第一次配合折數較高
*未達出貨門檻?年度未達門檻?
*銷售獎勵(返傭)

關鍵：經銷商合作計畫(經營計畫)、互利、價格守護



p. 7

關於電商
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商城/外站

網路通路

外站
外站

企業通路

直營通路

營利導向
曝光導向

兼具流量串聯、蒐集及品牌佈告欄的功能
商城：營運主體
外站：營收次要來源+曝光
**營收：著重通路檔期、廣宣操作
**曝光：以品牌搜尋及能見度為主

主體
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商城/外站活動策略

官方
商城

主檔
活動

官網
獨家

特別
限定

電商活動特性：原則上以百貨(亦就是市場)為主+電商特色
1.短、促、集中
2.點放、波段多、重點式(檔期生態+促銷手法)
3.流量經營，廣宣工具

流量 廣宣
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商城/外站活動策略(參考)
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商城/外站活動策略(check list)

Product 產品組合

▢商品存貨是否充足？
▢包裝與贈品是否足夠？
▢商品在何時開始銷售？
▢缺貨時是否要追加？

Price 商品價格

▢活動期間價格是否都一致？
▢原價與特價是否有明顯標示？
▢官網運費設定是否正確？
▢官網金流是否正常運作？金流額度足夠嗎？

Place 販售通路

▢不同通路是否推出不同商品組合？
▢各通路是否均已設定完畢？
▢是否已與平台PM討論過活動，並爭取曝光版位？
▢有增加檔期特開活動頁嗎？(企劃、精煉)
▢線上客服系統是否已經完備，足以立即回覆顧客問題？

Promotion 
促銷宣傳

▢促銷活動是什麼？規則是否清晰易懂？
▢活動主題是否與文案、視覺能互相搭配？
▢準備好廣告素材了嗎？
▢檔期行銷預算多少？有合理運用在各宣傳渠道嗎？
▢若其中一個宣傳渠道表現優異，該怎麼挪動預算？

People 人力配置

▢出貨與客服人力是否足夠？需要聘請臨時小幫手嗎？
▢檔期收單與出貨的頻率為何？每天？每兩天？
▢是否需要針對棄單或未完成結帳之訂單進行追蹤？
▢團隊每人都清楚各自的任務與職責嗎？
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商城/外站(重點、鋪陳、引導)
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商城/外站
https://www.esteelauder.com.tw/2021mothersday

https://www.esteelauder.com.tw/2021mothersday
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商城/外站
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商城/外站(資訊傳遞、品牌佈告欄、表現手法)

https://www.nordic.com.tw/theme_detail/278#home

https://www.origins.com.tw/2021-offers?gclid=Cj0KCQjwyN-
DBhCDARIsAFOELTlVhuJFNcLGl9kGDQaTKOFxDSwceWkGz1A9q
q4ish3P7UkJLEfRQIgaAha4EALw_wcB

https://www.nordic.com.tw/theme_detail/278#home
https://www.origins.com.tw/2021-offers?gclid=Cj0KCQjwyN-DBhCDARIsAFOELTlVhuJFNcLGl9kGDQaTKOFxDSwceWkGz1A9qq4ish3P7UkJLEfRQIgaAha4EALw_wcB


p. 16

商城/外站(活動促購方式)
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商城/外站_建議

第一步：思考目標客群以及購買頻次，定義行銷主軸。
首先針對過往銷售分析，確認商品的購買頻率，大約多久為一週期循環。
接著，參考目標銷售額與過往紀錄，確認一年需要多少檔活動。
再來定義每檔活動的主要客群，是已經購買的舊客戶還是新客群，掌握「平日衝會員，重點檔期衝爆發」的規劃概念。
第二步：參考節慶屬性、重點時程與品牌形象，選擇最合適的節日！
接下來針對品牌形象與購買偏好，參考「重點節慶」、「電商檔期」，若銷售通路涵蓋線上與線下，則需要同步將「實體
檔期」納入活動檔期規劃中。
同時也可以考量「品牌重點檔期」、「品牌特殊屬性」進行微調。節慶行銷若能讓消費者感覺天時地利人和，那銷售額自
然就會提升。
例如：保養品則要著重秋冬與春夏季節轉換時，因溫度濕度條件不同，造成的肌膚困擾。
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