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	报告编号：
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	市场价：
	电子版：7500 元　　纸介＋电子版：7800 元

	优惠价：
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二、内容简介
　　《钢材贸易企业营销渠道设计研究报告（2007）》优势根据客户要求增加指定内容
　　《钢材贸易企业营销渠道设计研究报告（2007）》形式动态研究报告（现成报告内容+客户指定内容+现时内容）
　　《钢材贸易企业营销渠道设计研究报告（2007）》作者市场及市场营销研究课题组
　　《钢材贸易企业营销渠道设计研究报告（2007）》提示
　　《钢材贸易企业营销渠道设计研究报告（2007）》采用环境分析法、SWOT分析法对钢材贸易企业产品营销的实际情况进行了综合分析。首先研究了钢材贸易企业产品市场前景和产品现有营销渠道以及渠道建设，为钢材贸易企业完善营销渠道奠定了基础；其次，在此基础上本报告按照渠道设计的流程理论系统地提出钢材贸易企业营销渠道目标为&ldquo；迅速占领市场，提高市场占有率；降低营销成本，提高利润率&rdquo；；再次，根据所制定的营销渠道目标对备选方案进行比较、筛选和评价之后，对备选方案的经济性标准、控制性标准和适应性标准进行了评估；最后，根据钢材贸易企业实际情况，并结合长远利益目标最终确定钢材贸易企业应该采取的营销的渠道（渠道设计），再通过对钢材贸易企业现有营销人员和营销网络管理创新和制度再造，提高市场占有率（渠道管理）。本报告将结合本行业突出企业进行案例分析，为钢材贸易企业进行营销渠道设计和管理提供经验参考和模式借鉴。
　　《钢材贸易企业营销渠道设计研究报告（2007）》框架
　　☆报告目的
　　☆理论综述
　　☆市场分析
　　☆竞争分析
　　☆渠道分析
　　☆渠道评价
　　☆渠道设计
　　☆渠道管理

第1章 导论
　　第1节 研究的目的和意义
　　第2节 研究内容和研究方法

第2章 我国钢材贸易市场及分销渠道现状分析
　　第1节 我国钢材贸易行业市场分析
　　　　　　1.国内钢材贸易市场容量分析
　　　　　　2.需求结构与需求趋势分析
　　　　　　3.国内钢材贸易行业竞争状况分析
　　第2节 国内钢材贸易营销渠道现状分析
　　　　　　1.营销渠道特征分析
　　　　　　2.钢材贸易营销渠道模式分析

第3章 钢材贸易企业营销渠道的现状与问题分析
　　第1节 钢材贸易企业SWOT分析
　　　　　　1.钢材贸易企业优势分析
　　　　　　2.钢材贸易企业劣势分析
　　　　　　3.钢材贸易企业机会分析
　　　　　　4.钢材贸易企业威胁分析
　　第2节 钢材贸易企业营销渠道的现状与问题分析
　　　　　　1.钢材贸易企业营销渠道的现状
　　　　　　2.钢材贸易企业营销渠道的问题分析

第4章 营销渠道绩效评价指标体系的构建
　　第1节 营销渠道评价的一般程序
　　　　　　1.钢材贸易企业渠道绩效评价要素的构成及计划的制定
　　　　　　2.渠道指标的设定
　　　　　　3.渠道评价的执行
　　　　　　4.渠道评价的反馈
　　第2节 钢材贸易企业评价指标体系的构建原则
　　第3节 钢材贸易企业营销渠道评价体系的构建
　　　　　　1.财务绩效评价
　　　　　　2.渠道安全评价
　　　　　　3.顾客满意评价
　　　　　　4.竞争能力评价
　　　　　　5.发展能力评价
　　第4节 营销渠道绩效评价结果分析

第5章 钢材贸易企业营销渠道设计
　　第1节 营销渠道的设计理念
　　第2节 钢材贸易产品营销渠道的设计原则与目标
　　第3节 钢材贸易产品营销渠道的设计流程的理论优化
　　第4节 钢材贸易营销渠道的模式分析
　　第5节 钢材贸易营销渠道模式创新
　　　　　　1.渠道创新的必要性
　　　　　　2.钢材贸易产品营销渠道模式创新—建立补充渠道
　　　　　　3.渠道模式创新方案的优劣分析

第6章 钢材贸易企业产品营销渠道的管理
　　第1节 分销商管理
　　　　　　1.选择分销商
　　　　　　2.调整分销商
　　第2节 钢材贸易企营销渠道冲突管理
　　　　　　1.渠道冲突的类型
　　　　　　2.多渠道冲突的管理方法
　　　　　　3.钢材贸易产品的窜货管理
　　　　　　4.钢材贸易产品的渠道价格管理

第7章 钢材贸易产品市场销售效果及营销渠道管理改进
　　第1节 区域市场营销渠道管理的不足
　　第2节 分品牌、分型号操作的改进
　　　　　　1.传统渠道方面的改进
　　　　　　2.现代渠道方面的改进
　　第3节 营销渠道扁平化的改进
　　　　　　1.终端方面的改进
　　　　　　2.区域市场方面的改进
　　第4节 中智.林：改进后区域市场销售效果估计与评价
　　结 论
略……
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