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前言

我原本是一位研究市场营销、品牌战略和公共关系的学者。
10年前，由农业部的一所大学派往四川沱牌集团，挂职任集团总裁助理，负责市场营销工作。
从进入沱牌集团的那一天起，我就与酒结下了不解之缘：从不会喝酒到会喝酒，再到喜欢上了酒。
与此同时，我也与酒类市场结下不解之缘：从做酒到卖酒，从找经销商到做终端导购，从做市场销售
到做品牌运作。
从理论真正走入实践，再由实践回到理论。
这一过程既是历练，又是反思，更是升华。
在这10年中，我们与众多白酒企业一道经历和见证了白酒市场营销的演绎和嬗变。
由传统坐商到大流通大批发、由广告轰炸到终端为王、由包装贴金到品牌制胜、由卖产品到卖文化、
由单一营销策略到整合营销推广、由产品经营到品牌运作、由全面出击到区域为王。
在这一系列白酒市场的营销战略与战术演化中，业内人士不停地发出一个又一个关于白酒营销现象的
深层次追问：经销商为什么天天喊“竞争太残酷”、“不赚钱”？
品牌推广、广告投入为什么都打了水漂？
为什么做促销就活，停促销就死？
品牌营销策划为什么不能够落地？
“做终端是找死，不做终端是等死”，为什么做不到“终端制胜”？
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内容概要

　　《白酒应该这样卖》是国内第一本专门为白酒销售人员量身打造的培训书，是一线销售人员和酒
类厂商、酒类经销商必看的实战秘籍.也是酒类销售业务员和餐饮行业终端导购员的培训宝典。
《白酒应该这样卖》列举了白酒销售人员工作中经常会碰到的42个情景，并针对每个情景给出多种具
体有效的应对办法。
每个小节都包含“现场诊断”、“错误应对”、“实战策略”、“模板演练”和“白酒营销小常识”
五个模块，既提出了具体对策，又给出了详尽分析，极富针对性和实战性。
　　书中给出了100余个经典的语言模板，让销售人员面对顾客的任何问题都有话可说；还提供了大量
白酒知识和导购常识，帮助销售人员快速扩充专业知识，从而在销售中迅速把握顾客心理，消除异议
，扭转销售劣势，赢得销售的最终成功。
　　书中的方法与技巧都是作者从十余年的酒类销售一线调查中得来的“真经”，实用性和操作性极
强。
以销售情景为索引，不但利于系统学习，而且便于快速查找。
内容好学易懂，让人看了就会，拿来就能用，轻松掌握白酒销售秘诀。
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作者简介

余以游，北京博奥问道企业管理咨询公司总经理，清华大学客座教授，中国公共关系协会学术委员会
常委。
曾担任四川沱牌集团总裁助理和高级决策顾问、中国余明阳咨询专家团核心咨询专家。
资深实战派市场营销专家、中国白酒“根据地营销模式”理论首创者，从事市场营销、品牌运作、营
销管理咨询等工作16年。
既有深厚的营销理论功底，也有实际的市场运作和企业管理经验，还有多年贴身服务客户的实战背景
。
主要服务客户：开国盛世茅台酒、四川沱牌曲酒、四川舍得酒业公司、河南金星啤酒、青岛华东葡萄
酒业公司、宁夏红枸杞产业集团公司等。
著作：《企业形象策划》、《公共关系学》、《CIS：名牌战略的王牌》
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书籍目录

推荐序前言第一章 客人进店后，如何快速拉近与客人之问的距离销售情景1天气太热，我们不喝白酒
销售情景2我们自己带酒了销售情景3谢谢，今天我们不喝酒销售情景4今天女士占大多数，我们不喝白
酒销售情景5我不品尝了，你请别人试试吧销售情景6酒的味道还不错，但是今天我们不想点，以后再
说吧第二章 当客人对白酒品质有异议时，应该如何应对销售情景1你们的酒口感不好，太冲了销售情
景2我喝过你们的酒，喝了会上头销售情景3听说你们的酒是勾兑的，我不喜欢喝勾兑的酒销售情景4喝
白酒既伤肝，又伤胃销售情景5我一直在喝你们的酒，但最近感觉口感和原来不一样了销售情景6市场
上假酒很多，你能保证你的酒不是假酒吗第三章 当客人对白酒价格有异议时，应该如何应对销售情
景1你的酒过去卖××元—瓶，现在卖××元—瓶，怎么贵这么多销售情景2你的酒与××酒的口感差
不多，但是价格可比它高多了销售情景3这款酒在超市只卖××元，为什么在这里卖这么贵销售情景4
如果点这种酒。
会超过我们的预算我们想要档次更高一点的酒销售情景5你的酒又不是名牌产品，怎么卖那么贵销售
情景6你帮我们推荐一款合适的酒吧第四章 当客人对白酒品牌有异议时，应该如何应对销售情景1你的
酒牌子确实很响，但都是靠广告做出来的，我不喝广告酒销售情景2你的酒我从来没听说过，广告也
没见过，我可不敢喝销售情景3你的酒只是挂着××的牌子。
根本没有正宗的××酒好喝销售情景4你们的酒不错，但我朋友想喝别的牌子销售情景5我们一直喝你
的酒，今天换一个牌子试试销售情景6“十年陈酿”、“二十年陈酿”、“三十年陈酿”是怎么回事
第五章 当客人对包装和促销有异议时，应该如何应对销售情景1你的酒包装太奢侈了。
我不喝‘‘包装酒”销售情景2今天是婚宴(寿宴状元宴成长宴)，喝××酒喜庆销售情景3××酒有赠
品，你们有什么赠品啊销售情景4把自己的酒说得那么好，不担心我怀疑你“王婆卖瓜”吗销售情景5
你们的酒已经过时了，现在大家都喝××酒销售情景6谢谢你，我们想自己选酒第六章 当客人更喜欢
其他酒类产品时，应该如何应对销售情景1今天我们喝红酒(啤酒洋酒)销售情景2今天我请的是贵客，
不喝杂牌酒，喝××酒销售情景3我不喜欢喝这种香型的白酒，我喜欢喝××香型的白酒销售情景4我
不喜欢喝高(低)度白酒。
我喜欢喝低(高)度白酒销售情景5你们的酒不好喝，我们要换酒这瓶酒还没有开封，我们要退酒销售情
景6你怎么不推本地酒，却那么卖力地推销外地酒第七章 如何应对不同类型的客人销售情景1服务商务
宴请，应该怎么做销售情景2服务政务宴会，应该怎么做销售情景3服务文人聚会，应该怎么做销售情
景4服务家庭聚餐，应该怎么做销售情景5客人要求导购员陪酒，应该怎么做销售情景6面对失态的醉酒
客人，应该怎么做
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章节摘录

现场诊断白酒销售规律显示：终端销售存在明显的季节性，炎热的夏天是白酒销售的淡季。
不过，随着人们生活水平的提高，中高档酒楼都安装了空调，白酒销售受季节影响的情况有所改变，
尤其是中高档白酒，季节的影响已经开始弱化，大中型城市的中高档白酒销售“淡季不淡”已成为现
实。
所以，如果导购员引导得当，“天气太热，我们不想喝白酒”的销售情景是可以转变为“天气虽然很
热，喝白酒也很爽”的。
然而，在销售实践中，导购员容易出现下面的失误。
错误应对1.酒店里有空调，可以喝白酒。
2.很多客人夏天都喝白酒。
3.没关系，您喝××酒吧。
4.⋯⋯（无言以对，转身离开）“酒店里有空调，可以喝白酒”，这是导购员夏天向客人推介白酒时
常说的话，过于空洞，没有个性，缺乏说服力。
“很多客人夏天都喝白酒”，客人一听就知道我们在“下圈套”，精明的客人是不会轻易“上当”的
。
“没关系，您喝××酒吧”，或者无言以对，转身离开，都是没有尽力争取客人的表现。
客人只要选择喝酒，我们就必须坚持到最后，哪怕只争取到一个客人，也是一种胜利！
实战策略面对这种情况，最关键的是要有信心，坚信夏天也是有人喝白酒的。
只要酒席上有一个客人愿意接受白酒，那么我们就有机会。
针对这种销售情景，导购员的实战策略是：1.各个击破：通过观察和询问，快速、准确地找出客人中
愿意喝白酒的人，并通过适当的沟通，把他们争取到我们这一方来。
一般来说，35岁以上、身体强健的男性或者经常饮酒的客人，在夏天也会选择喝白酒。
2.积极引导：“夏天不喝白酒”是比较老套的观念，人们怕喝白酒上火。
不过，夏天的空调，可以与白酒和谐相处，实现“阴阳平衡”。
另外，用中高档白酒来宴请宾客，相对于其他酒类来说更显档次。
在导购员的积极引导下，客人的观念会有转变的。
3.分切蛋糕：经过劝说，如果还有一部分客人坚持喝其他酒，我们也不能够完全放弃。
可以尊重不同客人的不同消费选择，“分而治之”。
模板演练先生，今天天气的确很热，不过我们酒店的空调制冷效果非常好，可以调到20℃左右，在这
样的气温中喝白酒，与冬天喝白酒没有什么差别。
很多客人在我们这里喝了白酒后说，“原来夏天喝白酒也很爽”。
您可以感受一下，我敢保证您也会有同感。
（适用于本案的一般情况）李总，您点这样美味的菜，喝白酒再适合不过了，俗话说“好菜好酒，年
年都有”。
更何况，您今天宴请这样尊贵的客人，只有上等白酒才相配呀！
我们的中央空调制冷效果非常好，在这样的环境里根本感觉不到季节的变化，任何时候喝白酒都非常
惬意。
（适用于劝说高档宴席的客人）张先生，一看您就非常善解人意。
朋友们各有所好很正常，今天各位就各取所需，在酒桌上开一个“二盅全会”吧！
喝×酒的朋友，体谅一下喝白酒的朋友，他们的“酒量”肯定不能与您此。
我预祝各位的“二盅全会”取得圆满成功！
（适用于部分客人坚持不喝白酒的情况）点评中国几千年来的白酒文化，培育了一大批忠实的白酒“
酒民”，季节对他们的影响非常小。
导购员找到酒桌上的白酒“酒民”，就等于找到了破解导购难题的突破口。
白酒营销小常识导购怎样快速获得顾客的信任目前，不管是在零售大卖场、餐饮酒店，还是在烟酒专
卖店，中高档白酒终端销售的竞争都非常激烈。
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因此，终端导购员在销售中发挥着举足轻重的作用。
通常来说，导购员与顾客沟通的头三分钟是成交的最好时机，如果导购员不能在三分钟内打动顾客，
销售就很难成功。
但是顾客对于导购员的推销，常常抱着不信任的态度，怕自己被“忽悠”了，所以导购员首先要做的
事情就是填平不信任的鸿沟。
那么怎样才能获得顾客的信任呢？
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媒体关注与评论

我向关注白酒品牌、白酒品牌营销，尤其是关注白酒终端销售的广大从业人员推荐此书。
相信它能够为白酒厂商、销售人员、餐饮酒店、名烟酒店、商场超市酒品专柜、团购等终端“根据地
深度营销”运作提供有益的帮助和指导。
　　——上海交通大学品牌研究所所长 余明阳余老师既是一位实战家，也是一位研究者。
书中的内容真实再现了白酒终端销售情景，并加入了余老师深入的思考和专业的分析，对导购员的销
售技能做出全方位的指导。
这是一本真正可以帮助一线销售人员解决问题的实战指南。
　　——沱牌集团董事长 李家顺余老师的书写得太精彩了，说出了困扰我们终端销售很久的问题，把
我们思考过但不成体系的想法都表述出来了，非常具有专业性！
我相信本书对于提升白酒企业销售业绩会有极大的帮助。
　　——宁夏红集团董事长 张金山读余老师的大作，感慨良多，这本书货真价实，极具行业针对性，
是我看过的最实用的酒类终端培训书，衷心感谢余老师为白酒一线销售人员奉献了这本好书！
　　——中粮集团首席营销顾问 闫爱杰这是一本不可多得的快消品导购员，尤其是白酒销售人员的培
训宝典，它紧贴快消品，尤其是白酒销售实践，把终端导购员可能遇到的问题都列举出来了，非常实
用，也非常管用，是每位快消品导购员，尤其是白酒销售人员的必备书籍！
　　——塞飞集团董事长 李秉和
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编辑推荐

《白酒应该这样卖》：白酒零售第一书！
42个情景，收尽酒类销售难题，随查随用。
100余个语言模板，一学就会，一用就灵
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