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负着举足轻重的作用，从终端建设战略布局的角度看，我们

在考量营销人员时，不能仅看其铺货到多少终端网点，更要

考评其拥有多少销售力强劲的专柜，在终端竞争日趋激烈的

商战中，优质专柜的数量是销售实力的保证。 专柜营销技巧

之一，快速启动，形成规模 言鼎营销团队在为一个新产品上

市策划时，就成功地采用专柜营销，快速占领终端。我们在

分析产品的营销环境时发现，该客户的产品面临的竞争压力

很大，不仅同类产品数量多，而且不少是长年在央视做广告

的大品牌。如果只是在终端一般性铺货，根本很难形成产品

在终端的优势，也无法在终端点形成对消费者的强有力视觉

冲击，很可能导致花了一大笔铺货费用，到头来颗粒无收的

结局。因此，言鼎营销提出，采用专柜营销快速启动，形成

规模，占领终端制高点。在客户的紧密配合下，短短一个月

开展了抢占终端、抢占黄金终端、抢占黄金终端的专柜最佳

位置的战役。比如在无锡拥有200个专柜，常州拥有180个专

柜，济南也有150个专柜，专柜的规模化体现出惊人的效应，

基本实现产品品牌在当地市场终端占据局部优势的格局。 专

柜营销技巧之二，软硬终端建设，打造终端品牌 建立销售专

柜，形成规模化优势这只是整个终端战役的初步胜利；要想

提升专柜的销售力，迅速解决专柜自己养活自己的问题，还

需要进一步在软硬终端建设下功夫。言鼎营销首先在硬终端

上设计了一整套完善的标准化的专柜VI体系，将专柜与终端



点的环境充分整合在一起，从店门、灯箱、立柱、易拉宝到

专柜的标签、跳牌等细节，统一包装、统一形象，达到在各

个方位、各个角度都在展示产品，形成强烈的终端品牌冲击

效应。在终端布置上气势绝对超过竞争大品牌，为实施终端

拦截打下了坚实的基础。 同时重视加强软终端建设，有条件

的商场都配有专职促销人员，其他终端也配备了兼职促销。

在软终端建设工作中，尤其注重对促销人员的营销培训，我

们专门编写了《产品知识手册》、《促销人员实操手册》、

《常见促销问题应对解答》等等，每周让协销经理对促销人

员的工作进行总结评议，提高其销售能力。软硬终端建设的

效果是非常显著的，专柜在三天内全面开始动销，一个月后

出现了一批销售达5000元以上的专柜。 由于专柜的规模效应

，我们又针对性地设计了专柜销售竞赛等活动，进一步刺激

专柜销量上升，全力扶持月销售突破2－3万元的专柜。 专柜

营销技巧之三，上线广告拉动，促进专柜走量 今天的营销已

经进入全方位、立体攻势时代，但还是有一些企业固执地认

为只要找到一种特效药，也能启动成功市场。言鼎营销走专

柜营销的道路，一定要做好上线广告的拉动，否则，专柜营

销不仅达不到事先预想的目的，而且庞大的专柜费用和人员

队伍很快就会形成包袱，使企业处于进退两难境地，继续发

展资金实力有限，而维持现状面对竞品在终端的投入，我们

将逐渐丧失刚刚形成的终端优势，导致前期投入也将白白浪

费。 上线广告无疑是一笔不小的投入，但如何选择媒体和巧

妙的组合，还是有不少技巧的。举例来说，一家企业在进行

专柜营销时，也面临上线投入不足的问题，言鼎营销建议其

集中1－2个媒体上，集中活力，重点持续投放。于是他们选



择了收听率较高的交通台，采取高频率投放策略，同时通过

电台节目和专柜联合搞活动，与广大消费者进行互动，收到

很好的效果。在短短两个月时间，就使产品品牌在全市范围

内家喻户晓，成功地拉动了专柜销售，算下来广告投入费用

也不是很高。 专柜营销技巧之四，树立店中店，高扬品牌旗

帜 言鼎营销认为今天的终端战役中，专柜建设是基础，专柜

的数量和质量是关键。但是仅靠专柜建设是不够的，当专柜

营销运作到一定阶段，进入良性发展的轨道后，应该不失时

机，上一个台阶，进行升级。 因为食品、医药保健品等快速

消费品零售业态的转型也不可避免地影响我们的终端战略，

一是以老百姓、开心人为代表的平价药品连锁超市、平价药

品卖场；二是以沃尔玛、家乐福为代表的大型连锁超市。这

些新型的连锁零售业改变着消费者的传统消费习惯，集聚着

大量消费人群。言鼎营销建议在这些人气较旺的卖场中租场

地，建立自己品牌形象的店中店，是借势借力的好办法。 这

种卖场的店中店本身就是很好的终端广告，可以成功地对消

费者宣传企业文化、企业品牌、企业实力；而这些卖场的豪

华装修、良好的购物环境也有利于提升企业产品品牌的档次

，同时也容易和竞品拉开距离；对其他专柜也能形成良好的

带动作用。消费者一看这个企业的产品在沃尔玛里都有店中

店，实力肯定不一般，其心目中品牌的美誉度提高。当然，

更主要的是店中店的销量也是一般专柜无法相比的，言鼎营

销的一家客户企业在家乐福设立的店中店，月销售突破10万

大关。所以，在大力度推进专柜建设的同时，可以借鉴学习

这种做法，在重点商超和药店里租赁一定面积，设立店中店

，树立样板，从黄金专柜过渡到设立店中店式的专卖店。 决



胜终端的营销实践告诉我们，单纯强调铺货率的做法已经成

为过去，拥有黄金终端的专柜数量如同在战役中必须争夺占

领的要害阵地，才是决胜终端的关键所在。 上海言鼎营销策

划团队是一支由企业职业经理人组合成的营销策划团队。团

队的核心成员分别来自大型民营集团、上市公司、外资企业

，曾经长期在各企业任职于营销副总裁、销售总经理、策划

总监、销售总监、大区经理、企划部长、招商部长、人力资

源部长、营销法律顾问等职位。他们来自市场一线，具有长

期的实战经历，丰富的实操经验，致力于新营销策划推广，

着眼于实战、实用、实效；致力于提供给客户富有竞争力的

营销策略，致力于帮助客户快速创造效益。 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 


