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内容概要

销售过程中，采用适当的促销手段将会有效促进销售额的提高。
反之，如果市场定位不明确、促销手段单一，则起不到预期效果。
本书从促销的整体策划入手，系统讲述了如何针对中间商、消费者、销售人员等不同促销对象，灵活
运用各种促销工具及形式开展促销活动。
本书将帮助管理者有 的放矢地改进当前促销工作中的弊端，针对不同情况选择相应的促销方式，以起
到事半功倍的效果。
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章节摘录

　　技能点4如何策划中间商销售竞赛　　主题词　促销管理·中间商促销·中间商销售竞赛　　适
用情景　当采用销售竞赛激励中间商时，查看此技能。
　　技能描述　　生产企业要想把自己的产品尽快地推向市场，关键在于销售渠道成员积极有效的配
合。
采用销售竞赛是提高中间商积极性的有效方式之一。
具体步骤如下：　　1．确定销售竞赛的目标　　企业实施中间商销售竞赛的主要目的在于促进产品
的销售，加深中间商对企业及产品品牌的印象。
在此基础上，销售竞赛又可以具体细分。
　　提醒您　　中间商销售竞赛，既有厂商针对批发商和零售商的，也有批发商在零售商之间开展的
销售竞赛。
　　中间商销售竞赛，是企业为了鼓励中间商在规定的期限内完成规定的销售额和品种而开展的销售
促进活动。
　　2．选择销售竞赛的形式　　根据企业不同的促销目标，可采取不同的竞赛形式。
具体如下：　　(1)销售量竞赛。
以一定时期内中间商销售本企业产品的数量或金额为竞赛标准。
　　(2)陈列竞赛。
中间商的陈列竞赛包括“质”的竞赛和“量”的竞赛两种。
质的竞赛，　目的在于展现中间商的陈列技术，内容包括陈列的创意和外观美感等；量的竞赛，　目
的在于提高或确保企业产品在经销商处的店铺占有率，内容主要包括陈列在货架上的产品数量和陈列
位置两个方面。
　　(3)店铺装饰竞赛。
经销商利用厂商提供的POP广告，或利用店内自有器材进行装饰，来增加产品在店内的视觉冲击力。
　　(4)销售技术竞赛。
针对商店里的店员设计，主要是销售技能、技巧方面的竞赛。
目的在于加强经销店店员对商品的认识和了解。
　　(5)创意竞赛。
主要是指店员对产品设计或改进方面的创意，以及对产品使用方法或商品新用途的创意。
　　小看板　　许多专家认为，要在短期內扩大产品销售，中间商销售竞赛具有其他促销工具不可比
拟的优势。
它能够向中间商提供精神和物质两方面的刺激，并为中间商树立一个横向比较的参照物。
因而，能更有效地调动中间商的积极性。
　　3．制定竞赛的评审标准　　评审标准依竞赛形式的不同而有所不同，但必须合理、客观。
　　4．奖项设置　　通过对参赛中间商的评审，对获胜者进行奖励，可以是奖金，也可以是纪念品
或者某项优惠政策。
　　总之，要合理安排和设计竞赛的内容，并尽可能让更多的中间商以各种名义获奖，以达到鼓励中
间商的效果。
　　牢记要点　　策划中间商销售竞赛的具林步骤如下：　　确定销售竞赛的目标　　选择不同的竞
赛形式　　制定合理、客观的竞赛评审标准　　设置合适的奖项　　日本某批发商为了促进零售商的
销售，定期举办大规模的陈列比赛。
该公司下设5个分部，每个分部负责30家零售商，总计共工5。
个参加活动。
实施办法是由批发商派业务员援助，在零售店店头、店面装饰广告，然后由摄影人员随时拍摄实况，
经过审查，　向成绩优异者赠送奖品。
奖品的项目分为特等奖和一、二、三等奖，奖品为小型机动车等较为实用的东西。
同时，该公司派业务员分发事先制作好的、附有装饰美观店面照片的手册给零售商，供其参阅。
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　　实践练习　　百威啤酒为了鼓励二级代理商的销售积极性，以及控制销售渠道，与二级代理商签
订如下协议：　　若二级代理达到：旺季月销量不低于800箱，每季度不低于6 000箱；淡季月销量不
低于400箱，每季度不低于3 000箱，则二级代理可从一级代理那里得到0．1元／瓶的奖励，每季度结算
一次。
此外，百威啤酒每半年奖励二级代理价值8 000元的物品；如果二级代理想年终一次性接受奖励的话，
其奖励物品的价值将增至2万元。
　　请分析，该协议值得借鉴的地方在哪里?　　参考答案：　　与一：级代理签约，使二级代理获得
心理上的归属感。
并且在奖励项目的设置上，迎合某些中间商“宁要眼前一台收音机，也不相信年底的一台电视机”的
心态，更具有激励作用。
　　技能点5：如何调动小型零售商的积极性　　主题词保销管理·中间商促销·小型零售商　　适
用情景当小型零售商对销售商品不感兴趣时，查看此技能。
　　⋯⋯
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媒体关注与评论

　　前言　　促销最早出现在美国。
1853年美国一家帽子店提出，买帽子者可免费享受拍摄一张戴帽子照片的优惠，招揽了大批顾客，取
得了出乎意料的销售效果。
　　促销有强烈的刺激效应和特殊的激励效果，具有其他营销行为不可替代的作用。
它可以实现企业与消费者之间的沟通；可以吸引潜在消费者，激发其产生购买欲望，促使其采取购买
行为；突出企业形象以及抵御竞争对手。
　　本书主要是从促销的整体策划入手，着重介绍针对不同的促销对象(中间商、消费者、销售人员)
如何运用各种促销工具以及促销形式进行促销。
　　第一章主要讲如何根据企业的内、外生存环境确定促销目标以及制定促销计划。
　　第二章主要讲如何根据地理、人口、消费心理、消费行为等因素进行市场细分，选择促销对象。
　　第三章主要介绍促销的推、拉策略以及促销工具的组合策略。
　　第四章主要讲如何运用促销的媒体广告、POP广告以及公关赞助等宣传手段增强促销效果。
　　第五章主要讲如何激发中间商的积极性，使其主动配合企业的促销活动以及针对中间商的各种促
销工具及形式。
　　第六章主要讲如何刺激消费者的购买欲望，促使其采取购买行为以及针对消费者的各种促销工具
及形式。
　　第七章主要讲如何激发销售人员的工作热情，增进销售，扩大营业额以及针对销售人员的各种促
销工具及形式。
　　第八章主要讲如何对促销活动进行监督，如何掌握促销活动的进度控制。
　　第九章主要讲如何对促销活动的费用进行分析与预算，以及为检验促销活动的成败，对不同的促
销目标进行效果评估。
　　通过本书，读者可以掌握促销这一现代市场营销中使用最为广泛的促进销售的利器，并且能够做
到以下几点：　　1．确定促销目标和对象　　2．选择最有效的促销组合　　3．针对促销对象选择最
佳的促销方式　　4．合理控制促销活动进度　　5．正确评估促销效果　　这本书是一个工具箱，总
的目标是希望您能够熟练使用这些工具，出色地完成工作，取得事业的成功。
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