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是一家生产药磁贴的企业，成立数年来，一直是小规模生产

，小规模销售。去年，在某营销公司介入后，销售突飞猛进

。那么，营销公司是如何去运做这个小产品呢？ 我们知道现

在很多企业都大肆招商，进行圈钱运动，当经销商把资金打

如商家的帐户，至于产品卖的如何，厂家已无心再管。因此

，经销商们已经身受伤害，对大肆宣扬的招商广告大多采取

慎重的态度，甚至采取不信任态度。D产品为了能够迅速的

扩大市场，依靠企业自身的实力短期达不到目的，在没有更

多的资金招商的情况下，运用路演的招商模式，采用类会议

营销的方法，使产品迅速在局部地区打开了局面。 D产品为

了能够让潜在经销商掌握其运做模式，让他们全程跟踪，参

加每一步的操作，实战才更有说服力。 （说明：1、路演招

商模式：简单的说，路演就是通过现场演示，让更多的人知

道产品，试用产品，最终达到推广产品的目的。D产品的路

演招商模式首先是在各个陌生市场巡回操作，通过现场全程

运做，经销商全程跟踪，全程参与，最终成功招商的过程。

2、类会议营销：是指在合适的场所，通过聚众，以科普讲座

的形式，传播产品知识，最终达成销售的过程。） 路演第一

步：搞外联选位置 由于资金有限，不可能投入大的广告及运

做大型的推广活动，另外，现在的外部环境决定了操作模式

。为了保证每一场科普讲座都不出现问题，能够顺利进行，

外联工作还是第一步要做的。要在医药局、工商局、卫生局



等相关部门进行申请，申请要有技巧。D产品的申请由头是

“扶助‘危重特困’患者知识讲座活动”，同时给相关部门

缴一些管理费用即可，但活动能隐蔽还是隐蔽，减少外界带

来的麻烦。 在搞外联的同时，进行区域市场的调研，比如把

一个中型城市分为四个小区，在每个小区找到一个中心位置

，找到一个至少容纳350人的会议场所，比如，电影院、体育

场、礼堂等。选位置的标准是：根据宣传的辐射范围，以及

到场参加讲座人群的方便性，选择场地。选择的位置要求周

围市民便于寻找并且熟悉，在方圆1.5公里有较高知名度。 路

演第二步：写文案印传单 低成本的运做市场就需要出奇制胜

，给消费者带去更多的利益，孙子兵法曰：利而诱之。因此

，文案的撰写要突出宣传的利益点，活动的利益点。D产品

的宣传单只有7cm×16cm见方，印制的很精美。文案高度提

炼了营销的主题：可免费获赠送D药磁贴一贴。另外产品的

主治、时间、地点等内容也不可少。 由于印刷单位是固定的

，只要把印刷的内容传真过去即可，由于文案格式是固定的

，只需要变动颜色即可。这样就减少了因印刷而谈判的时间

。 路演第三步：寻人群发传单 为了发挥每一张传单的作用，

对每一个员工强调要珍惜每一张传单。由于D药贴所治疗的

××病多发于中老年人。因此，在发传单的时间、地点、发

放的人群都有详细的要求。由于每一个地方都有集贸市场、

还有早市、公园、体育场等。这些地方在不同的时间都会有

大量的人群。因此，集中时间，在以上地点发放。总的发放

时间不超过两天，真正的路演活动第三天才会开始。 发传单

的原则：出去的多发，进来的少发，中老年人多发，年轻人

少发或不发。 路演第四步：渲气氛聚人气 选择的会议场所一



定要面积大，要简单布置，主席台上要放上花，主席台的背

面是彩色的宣传海报（用喷绘做的5m×7m的宣传海报）。上

面有宣传的主题“扶助‘危、重、特、困’患者科普知识讲

座活动”，D产品免费赠送的利益点等。同时，会前要放一

些音乐，让整个会场给人一种愉快的感觉。工作人员要有礼

貌，面带微笑，给人一种亲切、诚实的形象。 在会前和患者

沟通时，要讲究策略，比如抬高主讲人的学识，当然以事实

为根据，其实就是销售主讲人，让参与者对主讲人有一种没

有见面的沟通，通过工作人员的嘴和参与者沟通。同时，工

作人员也要与主讲人及时沟通患者的情况，以便更好的与患

者互动。 和每一个参会者交流和沟通的过程，要做到眼观六

路，耳听八方，密切关注现场人员的动态。比如，一些负面

言论要设法化解，意见领袖的发现及培养和运用。做销售就

是做人气，有了人气，就有了销售的机会。 路演第五步：用

专题做铺垫 由于运做活动规划的是每个周期五天，所以要求

讲师每天讲的内容不能重复，也就是说每天一个专题内容。

当然，专题最终的落脚点还是产品，整个讲的过程少讲产品

，多普及与产品相关的知识。产品本身所具有的功效、主治

，能够很好的融合到专题讲座中，比如D产品中有磁铁，那

么，磁对人体究竟有何好处，就要讲的清楚，让患者对磁有

一个认识，对于产品本身，可以在会后一对一的沟通中提示

，或者把产品的这个特性放在下一天的讲座中，要让整个讲

座和产品融合在一起，潜移默化。让患者感到科普知识让自

己更清楚自己的疾病，同时，让产品与他掌握的知识产生对

接，最终，产生购买。 路演第六步：讲知识讲产品 每天的讲

座内容不一样，所传达的知识信息也不一样，比如第一天讲



疾病的危害及症状，与患者拉近距离，产生共鸣，适当的提

示产品，当然，在语言技巧上要掌握好，讲的目的是让患者

购买。第二天就讲预防，如何预防疾病，D产品就有预防的

作用，这就是讲座的最后落脚点，第三天讲⋯⋯。总之，看

似每天在传经布道，实则是费尽心机，要让每一天的讲座都

与产品有丝丝缕缕的关系，在看似无意之中，达到销售的目

的。 每天所讲的内容，传递的信息，具有科学的依据，给患

者以真正的关心，一定要有可操作性的内容，切忌大道理，

不切实际，让患者觉得遥不可及，要在讲产品，讲知识时能

够把握患者心理，引导他们，促成销售。 路演第七步：都参

与好互动 在讲课的间隙，要穿插一些互动性的节目，比如：

进行产品知识问答，甚至可以邀请有特长的患者上台表演，

如演唱一首歌等。当然，对于参与的人，要给予鼓励，给予

奖励，比如，赠送优惠卡，赠送产品等。总之，在讲座的过

程中，要能够形成良好的互动，把现场的气氛调动起来。同

时，对于积极参与的人，要给予更多的关注和沟通，使之感

到受到重视，并产生良好的效应。（这样他会对公司产生好

感，进而产生口碑效应。） 100Test 下载频道开通，各类考试

题目直接下载。详细请访问 www.100test.com 


