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前言

　　2002年底，在市场一线拼杀了十几年之后，时任科龙湖北分公司经理的我，我忽然被&ldquo;
贬&rdquo;到科龙电器筹建营销培训部，第一感觉就是书到用时方恨少。
不是说书店、书城、超市没书，而是几乎没有适合企业用于培训导购员的书。
如果将企业培训部门比喻为一所学校，这所学校的学生（导购员）不仅缺乏课本，更严重的是老师（
培训师）没有教科书。
为了给科龙电器的5000多名导购员和身边的十几位培训师传道、授业、解惑，这促使我要编一本关于
导购与促销的书。
　　写书对于我是一件很困难的事情。
日复一日顶着企业销售回款的巨大压力在市场左冲右突，尽管我心血来潮写过几十篇受营销人员欢迎
的文章，要在一年时间内吭哧吭哧写一本书，比我在一个省完成上亿元的销售任务，实在要难得多。
写书是我一生中最灰暗的日子。
我从一个销售经理走上培训经理的岗位，却不是因为销售业绩之突出，而是我去兄弟企业讲课的事，
在&ldquo;科龙整风&rdquo;时被&ldquo;穷凶极恶&rdquo;的新老板下放培训科。
作为一个打工者，最好的抗争莫过于沉默、莫过于奋笔疾&ldquo;书&rdquo;。
此时，遭受&ldquo;文革&rdquo;迫害而年迈体弱的父亲又卧病在床，病床前的我不能分担他的痛苦，
他也不能了解我内心的酸楚。
在他断断续续的呻吟中，我只能写写停停，停停写写。
　　我断断续续又写了一年多时间，一大堆零星的资料终于理出了书的模样。
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内容概要

这是一部教你如何卖东西给顾客的教材，这是一部教你如何与竞争对手展开终端“阵地战”的兵书，
这是一部培训和管理导购员的力作。
上篇，是教导购员如何赤手空拳凭嘴巴和心智把产品卖出去；中篇，是教导购员如何进行促销，即借
助终端助销物把产品卖出去；下篇，写的是导购员日常工作的管理和企业产品培训手册的制作，可供
导购主管使用。
本书适应的行业以耐用消费品为主，快速消费品为辅。
它来自于一位从基层做起的一线杰出营销经理之手，其实践性和可读性非常强。
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章节摘录

　　上篇 导购：与顾客面对面的推销　　第一章 导购：与顾客面对面的销售　　1.1 导购：用嘴巴销
售　　这是两个促销小姐的推销案例，厂家与厂家这样的终端角逐每天都在进行着。
　　案例：喝百威。
还是喝生力？
　　冬季本是啤酒销售的淡季，但在南京一些火锅城里，　　啤酒销售的竞争正&ldquo;短兵相
接&rdquo;。
一日我们在亚细亚火锅城陪朋友进餐，便目击了这样一幕：　　一位餐厅小姐为我们点菜，菜点完了
便问：&ldquo;请问要什么酒水？
&rdquo;这是正常套路，正待要问有什么啤酒时，另两位小姐开始发言了：　　&ldquo;生力啤酒口感
清新、醇和，小姐要不要来生力？
&rdquo;　　&ldquo;百威啤酒全球销量第一，在亚洲也是销量最大的，来百威吧！
&rdquo;　　&ldquo;生力啤酒正在开展有奖品尝，一会儿我们让您抽奖，有各种奖项在等着你。
&rdquo;　　&ldquo;喝百威是流行时尚，百威今天也有纪念&hellip;&hellip;&rdquo;&mdash;&mdash;就像
一个辩论赛。
　　两位小姐中，一位身着美国国旗一样的广告服，是百威小姐，另一位穿大红色皮夹克，背后
有&ldquo;生力&rdquo;字样的是生力小姐。
两位一样的秀丽，一样的恳切，我们既不能以美貌来决定，也无法以态度来区分，怎么选都要得罪一
位，便说，你们协商好了再卖好吗？
就在百威小姐犹豫的一瞬间，生力小姐向前一躬身：&ldquo;生力的口味特别适合火
锅&hellip;&hellip;&rdquo;&ldquo;好吧，就生力吧！
&rdquo;　　生力小姐胜利地挺起身看着点菜的小姐写下酒单，转身走了，百威小姐快怏地刚想走开，
又转过身来对我们说：&ldquo;生力是亚热带风格，而百威是温带风格，更适合我们喝的。
&rdquo;这时我们才发现百威小姐穿一条超短裙，套在长筒袜中的两条腿有冷的感觉，心里一阵歉意。
　　酒很快上来了，我们品着&ldquo;亚热带风格&rdquo;的生力，环顾四周，竟发现许多桌上大多是
百威、生力成双成对的，这才觉得我们真不会做人，心想&ldquo;温带&rdquo;和&ldquo;亚热带&rdquo;
混在一块儿喝，兴许味道更美妙，但转念一想又愤愤不平，酒家凭什么这样为难顾客？
尽管是愿买愿卖的事，但如此推销干扰了顾客的情绪，实在有&ldquo;强买强卖&rdquo;之嫌。
另一方面，啤酒小姐也真够窝囊的，连农贸市场菜农的&ldquo;职业风度&rdquo;都比她们稍强一些，
菜贩子们都知道吆喝有度，且很少明目张胆地抢邻居的生意。
这种&ldquo;短兵相接&rdquo;的，如今只有在一些长途中巴车站还能见到，车上人想拉你上去，不但
动嘴而且动手。
相比之下&ldquo;啤酒小姐&rdquo;文雅多了，不过，这份&ldquo;文雅&rdquo;更让人尴尬。
　　生力小姐没有食言，进餐到一半时果然来让我们抽签，是从一张大纸板上揭下一块指尖大的胶纸
，小姐说我们中了一个茶杯，要去XX路XX号XX室去领，我们谢了，她走了，那张小纸片被风吹到了
地上&hellip;&hellip;　　导购员(促销员，以下统称导购员)是指在零售终端通过现场服务引导顾客购买
、促进产品销售的人员。
　　在销售现场，面对顾客，导购员就是一个推销员，他们直接和顾客进行面对面的沟通，向顾客介
绍产品，回答顾客提出的问题，说服顾客做出购买决策，向顾客推销产品。
　　为什么需要导购？
这需要从企业和顾客两个角度来分析。
也就是说，企业和顾客都需要导购员。
　　从企业的角度来讲，导购促进了产品销售。
　　第一，顾客的购买决策深受现场导购的影响。
国外营销专家对顾客的购物行为进行统计分析后发现：28％的顾客是计划性购买，在购物前就已拿定
主意购买什么产品，购物行为不受销售现场因素的影响；72％的顾客是随机性购买，在购物前并没有
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拿定主意购买什么产品，购物行为受销售现场的影响非常大，尤其受现场导购的影响最大。
　　第二，导购可以引导顾客选择购买你的产品。
在零售店的货架上，摆放着成千上万的产品；一个中型商场，就销售着几万个品种；一个大卖场，如
沃尔玛销售的产品更高达几十万个。
面对着如此让人眼花缭乱的品牌，顾客的选择余地很大。
企业要让顾客在众多品牌、品种、规格中选择你的产品，就要引导顾客，使顾客的购物焦点始终聚焦
在你的产品上。
　　经济学家说，现在的竞争是注意力的竞争，竞争的焦点是顾客的眼球。
企业如何使顾客在面对琳琅满目的产品时，能将眼球聚焦在你的产品上？
导购就是吸引顾客眼球，使顾客的购物焦点集中在你的产品上的最有效的办法之一。
　　从顾客的角度来讲，导购帮助顾客购买。
　　第一，导购能够帮助顾客选择能满足自己需求的产品。
顾客不是专家，顾客在购物时，常常由于对产品不了解而犹豫不决，拿不定主意。
因此，企业就要通过导购，协助顾客进行选择，帮助顾客决策。
　　第二，导购可以消除顾客初次购买时的心理障碍。
当任何一种新产品投放市场时，敢于购买者只是少数，通常占消费群体的2.5％，这主要是因为顾客在
购买新产品时有心理障碍。
顾客面对新产品都会扪心自问：这种产品自己是否需要？
产品质量如何？
这些问题如果得不到满意的回答，顾客在购买时就会非常犹豫。
如何消除顾客的心理障碍？
最有效的办法就是有针对性地对顾客的疑虑进行解释，这是导购的工作之一。
　　广告界有一句名言：我知道公司的广告费中有一半白花了，但我不知道是哪一半白花了。
如果这位老板到卖场看看，就会发现，正是卖场导购工作没有做好，所以浪费了一半的广告费。
企业通过大量的广告，把顾客吸引到卖场，但因导购工作不力，没有吸引住顾客，顾客被竞争对手的
导购吸引走了，从而浪费了企业的广告费。
　　我国企业的销售实践说明，在零售店，导购是最有效的促销方式之一。
在某著名食品公司曾发生这样一件事：某仓储式超市，公司在星期六聘请当地大学营销专业的女大学
生做导购小姐，产品脱销；第二天导购小姐未去，该公司的产品柜台前就冷冷清清。
　　今天，许多企业利用导购成功地做好了市场。
　　案例：广卅宝洁公司的公关促销活动　　广州宝洁公司的海飞丝、飘柔品牌的洗发水虽已成功地
为顾客所识别和选用，但由于竞争品牌的大量涌现，海飞丝、飘柔的销量出现下降趋势。
某年春节前，公司抓住春节前人们总要洗头发、换新装的时机，开展了一次题为&ldquo;海飞丝、飘柔
美发亲善大行动&rdquo;的公关促销活动。
　　经过认真分析市场，公司发现广州市区内有发廊3000多家，以每个发廊每天接受20人洗头计算，
一个月的总洗头人数就接近广州市区的总人数，因此在发廊的洗发水销量中占到34％左右。
据此，公司选择了独特的手段来进行这次促销活动。
　　公司首先选取了10家代表广州最高水平的发廊，它们分布合理，全部位于闹市马路边，然后招聘
了10位漂亮的小姐担任导购员，集中起来对她们进行头发的生理、洗护、礼仪等方面的常识培训，并
配发很有特色的礼仪服装和化妆品，让她们去配合发廊的行动。
　　接下来，公司设计了6388张洗发券，顾客不需要购买宝洁的任何产品，只要一张宝洁产品的广告
，就可以换取一张相当于自己一天甚至两天工资的、在指定发廊洗发的洗发券。
同时，10位促销小姐在发廊耐心地展示、解答各种头发洗护常识。
　　第一周，到广州体育馆换票。
通过立体式的宣传，结果前来换票的人空前踊跃，直到换完最后一张票，还有3000多人排队。
第二周，改用寄信换票方式，先到先得，连续四周。
　　这次行动的结果：广州宝洁公司只用了能拍5条广告片的费用，就使海飞丝、飘柔在广州地区的
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销量比上年同期增加了3.5倍。
　　案例：LG公司的导购队伍建设　　LG公司认为，导购员是销售环节的终端，导购员队伍的建设
关乎公司的成败。
因此，LG公司十分重视导购员队伍的建设。
从LG电子进入中国以来，短短七八年时间，导购员人数已经发展到3700名。
2001年，LG公司对导购员的最高奖励是通过严格的标准，从导购员中选拨出全国优秀导购员访问韩国
。
　　为了不断提高导购员的销售能力，使导购员能随时获得最新的产品知识，LG公司专门成立了一个
导购员培训学校&mdash;&mdash;胁noter School(见图1&mdash;1)。
它制定全国统一的培训计划，同时总部讲师负责支援各分公司讲师的培训。
为保证培训的顺利进行，LG总部还专门制作了销售技巧教材、讲师教案以及所有的产品教材。
LG公司期望通过Promoter School的运营紧紧结合公司的销售目标，把导购员培养成为热爱公司、技能
高超和热情亲切的中国最优秀的导购员，为LG的辉煌未来贡献最大的力量。
　　今天，在全国各地的终端销售现场，活跃着大量导购员的身影，为企业的销售战斗在第一线上。
也有越来越多的企业重视导购员、导购员的作用，培训导购员，提升导购员的素质。
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　　一部教你在零售终端留住顾客脚步的实战教材；一部教你与竞争对手展开终端阵地战的兵书；一
部来自一线经理编著的培训和管理导购员的力作！
　　终端竞争的核心基础是阵地，这本书能够有效地帮助营销人员夯实基础，巩固阵地，提升业绩。
　　&mdash;&mdash;胡宇峰 金立手机集团助理总裁、销售总监　　这是一本企业提升终端销量不可或
缺的参考书。
本书突破了终端销量提升的盲点与难点。
实战、实用、实效，终端制胜不再是口号。
　　&mdash;&mdash;井越 苏泊尔培训经理　　强烈推荐店长们读读这本书，它的实战性很强，组织我
们的同事共同学习里面的内容，胜过苦口婆心的日常培训。
　　&mdash;&mdash;陈苑 联想1+1专卖店店长　　终端抢夺是企业决胜市场的临门一脚。
把终端操作和实战培训提升到你死我活的竞争性高度，通过终端培训助企业几何级销量增长的终端快
枪手非张小虎莫属，在中国营销界，如果他不说自己是终端培训第一人，肯定没有人敢称第二。
　　&mdash;&mdash;沈坤　《魔鬼营销人》的作者，双剑破局策划公司总经理

Page 9



第一图书网, tushu007.com
<<企业管理者必知的48种管理思想>>

版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:http://www.tushu007.com

Page 10


