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内容概要

现在企业界流行这样一句话：谁掌握了销售终端，谁就是市场的赢家。
做好终端建设成为每一个生产消费品企业的必修课。
产品只有占据终端市场，在销售点上与顾客见面，才有可能被顾客购买。
企业只有控制了终端，才能控制市场的主动权。
    本书以实用的角度，详细介绍了关于终端建设成败的重要环节：铺货、一货、售点广告、导购、促
销、管理零售价格。
既有系统的理论介绍，又有从实践中总结出来的实用经验和生动案例，是企业及销售人员决胜终端的
利器。
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章节摘录

　　铺货决定销售成败　　如果一种产品在市场上铺不开，那么即使它的品牌再好、知名度再响，对
企业的销量也毫无意义，因为它很难扑进消费者的怀抱。
正如宝洁公司所说：“你是世界上最好的产品，有最好的广告支持，如果消费者不能在售点买到它们
，就无法完成销售!”而铺货就是要解决这一问题。
　　例如健力宝——一个曾经赫赫有名的品牌，如今却成为被人们遗忘的品牌，对于健力宝的陨落，
重要原因在于忽视终端建设。
健力宝在许多场合都无法见到，这无疑是产品销售渠道不畅的表现，要么缺货，要么脱销，在终端市
场的铺开率很低。
销售渠道决定着消费者能否顺利地购买到产品。
渠道不畅，产品在销售终端铺开率不高，那么即使广告做得再好也是徒劳。
　　销售工作要实现两个目标：一是如何把货铺到消费者的面前，使消费者买得到；二是如何把货铺
进消费者的心中，让消费者乐得买。
铺货就是要解决这两个问题。
新产品顺利地进入了市场，铺货活动就宣告结束，通常在3个月内结束。
　　铺货能迅速地将新产品铺进市场的每一个角落，以便广告活动展开后，消费者能方便地购买到该
产品。
同时，铺货能创造新产品的行情价。
对新产品而言，铺货就是抢滩登陆，铺货即“挤货”。
产品一旦铺进商店，该店便可能成为产品的永久阵地，同时占用了零售商的有限资金，降低了竞争产
品进货的可能性。
因此，铺货是零售终端管理很重要的一环。
　　重视终端，并非不加选择地对所有终端一视同仁。
要知道，对特定的企业或特定的产品而言，并非所有的终端都是有效的。
例如，通过调查消费者的消费习惯，西门子发现消费者绝少在小型电器店购买冰箱，且小型电器店由
于店面形象及专业力量不足，销售过程中难免会对知名厂家的产品及品牌形象造成损害。
因此，西门子将铺货的终端锁定在那些信誉好、对消费者影响大、出货快、又能树立形象的零售商身
上。
　　所以铺货前应该先了解企业产品的档次和消费群体，可以帮助你理性决定产品要进人哪些终端。
例如，日常消费品选择临近居民区、家属院的零售店、便民店；而以儿童为目标对象的产品，要以家
属区和学校周围的经销商和零售店为主。
倘若中高价位的产品放在便民店铺货，结果只能是投资大、见效少，因为这里极少有你的目标消费者
，其购买和消费的过程几乎不会在这里发生；而低档的小商品非要进入以高消费者为主的大商场也纯
粹是浪费精力。
P2-3
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媒体关注与评论

　　谁掌握了终端，谁就拥有了市场！
本书是企业决胜终端的最佳利器！
　　终端的作用和功能不容忽视。
产品只有占据终端市场，在销售点上与顾客见面，才有可能被顾客购买。
因此，销售工作的首要要求是：把产品摆到零售店的柜台上，让消费者看和上，让消费者看的到、买
得到，刺激消费者去购买。
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