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前已经进入到终端时代，很多厂家的广告宣传也逐渐开始暗

含“促销战术”、“节假战术”、“淡旺季战术”等渠道配

合性成份在其中，这是我们保健品业内策划人士常常提到的

“广告服从渠道”的论点。 “广告服从渠道”从中我们更多

的可以看出，渠道在保健品目前业态中的重要位置。经常听

到业内朋友们说到“我们公司是专做定点导购的”、“我们

公司的产品是导购类产品”等等。眼下，很多公司开始利用

“丰富化系列产品 促销导购”的终端模式进行保健品经营，

并发展成为“多店多员多产品”的销售模式，也就是我们常

常听说的定点导购模式。以这种模式操作的产品主要在终端

上利用“人员导购”、“大面位陈列”、“派发宣传品”及

“适时的促销活动”为宣销手段，通过有效的管理及调整也

能在销量上闯出一片天来。一般在药商超渠道中有大面位陈

列的产品，多数都是以这种模式操作的。一般来说，一个分

公司下设的办事处机构中，基本上都能拥有十几个以上这样

的导购店，这些导购店的月销量总额在3万到10万不等，主要

视导购店的等级而定。 由此而来的“单店销量”概念，也是

从一个月的导购店回款总体份额中细分出来的。比如说，某

市场月导购店回款10万，其中x店一万、y店五千等等，提高

单店销量，从累加的意义上说，就是提高总量回款。 导购促

销销售模式已经在现下的终端销售时代颇为流行，并广为保

健品厂家接受。但是，目前更多公司的分支机构办事处，都



是喜欢以增加导购店数量来达到更多的导购点回款总额。实

际上将10个导购促销店增加到20个，虽然也能扩大回款，但

是毕竟其中还要投入销售成本做为增长支持。 所以，“提高

单店销售回款”在不投入或小额投入情况下，越来越明显的

成为业内管理决策层的紧急解决课题。 以下章节，笔者结合

自己在珠海的实际操作经验，围绕着“销量提升”的核心问

题，展开讨论一下单店突破的思路。 1．促销员培训首当其

冲 笔者接到S公司的珠海课题后，一下到珠海市场之后，就

展开了蹲店调查工作。发现S公司的促销员在技能、技巧、知

识三个方面严重欠缺。主要表现在面对顾客，不知道怎么促

销，现场促销的随机性很大，面对好说话的顾客时，促销员

能够多说两句，面对不好对付的顾客，促销员就少说两句。

而且无论多说少说，几乎每个促销员的推销语言都是含含糊

糊，她们的促销形式就是告诉顾客“买这个吧，这个产品效

果好啦”。很多促销员面对顾客的“为什么？”、“这个产

品究竟怎么个好法？”的问题，都无法就此深入对顾客进行

产品介绍。主要的原因是她们的产品知识、产品理论很肤浅

，而且大多数产品知识、机理都是照着产品和其他竞品的说

明书上搬下来的。她们本人对自己自创的这些产品知识、机

理都很不自信，更何况向顾客促销了。所以，几乎所有的促

销员都是用包装盒上的产品成分做促销介绍，而S公司的产品

成分中，没有象益母草、人参、苁蓉、灵芝等老百姓既熟悉

、又贵重的成分。S产品有几个陌生的中药成分既不值钱又没

有听说过。如此一来，S品牌的促销员也不知道如何促销，顾

客也不能接受促销员对成分的解释。所以在店里的促销，每

天都是在胡乱瞎说一气，没头没尾、没凭没据的乱促销。人



家促销员产品好的，象乌鸡类产品、补血产品、名贵中药产

品，都是在成分上做重点促销，实际上卖的是成分。象太太

、朵儿、排毒养颜卖的是名字，而S产品的促销员也只能跟在

其他促销员的后面，拣人家剩下的顾客，卖卖“内分泌”的

概念，但是矛盾的是S公司所有的促销员谁也不知道什么是内

分泌、怎么调节内分泌、自己的产品能调节哪些内分泌。（

实际上很多厂家的促销员都是如此，您如果不确定的话，明

天就可以到药店、商场中转一转，对自己的促销员做一下实

地调查） 总结了以上的蹲店调查结论之后，笔者马上针对性

的做了三方面的基础性、建设性工作。 撰写产品理论：用了

一天一夜的时间，把新五类产品的核心理论内分泌调节机理

，进行了培训材料的撰写，下发到促销员手中，并保证人手

一份。 组织培训工作：因为单独看培训教材还远远不能帮助

促销员们进行理解记忆，有很多边缘性、延伸性的内容必须

进行培训。例如，这份培训材料如何应用、保健品分为几种

类型、我们怎么抢补血、养颜、丰胸减肥、补肾壮阳类竞品

的顾客，等等。 布置练习任务：以前S公司的每次培训都是

把促销员们集中起来，讲上4、5个小时后就算培训完了，而

这一次笔者把培训内容当做教材，必须要求所有的促销员进

行死记硬背。把这个要求当做是一个工作布置，必须无条件

服从，背不会罚款、不背开除。 运用技巧指导：学会了、背

熟了之后还不能保证每个促销员都会灵活使用。笔者还布置

了再蹲店工作计划，主要是帮助促销员灵活掌握应用技巧。

2．考核淘汰必不可少 单店销量的增长，除了通过培训、演

练之外，个人素质、个人态度对单店销量的影响不容忽视。

对于个人素质差、工作态度不端正的促销员，我们必须扫地



出门。因为对于导购模式的公司而言，单店就是其创造回款

及利润的阵地，我们必须保障每个阵地中，留守的都是最出

色的战士。而且单店销售量增长的手段，除了通过培训促销

员之外，淘汰素质低的促销员、聘用个人素质高的促销员是

另一个手段。笔者对此的强调是“经营机构不是福利院、收

容所，我们必须保证每一个子弹消灭一个敌人”。在笔者蹲

店期间，发现了很多不称职的促销员，而有的不促销员是公

司老员工，公司与其感情深厚，也有的不称职促销员很听话

或很会拍马屁溜须，也有的不称职促销员是经理、主任的家

属或是某某的亲信⋯⋯ 对于不称职促销员，笔者一贯的态度

是：谁影响单店销量提升计划，谁不合适在促销岗位上，就

要坚决的拿下。对于优化促销队伍、精化促销人员，我们不

是单纯的以促销员的销量论英雄，我们主要通过以下三个方

面进行综合考核： 性格决定工作：对于那些在岗位上懦懦弱

弱、该出手时不出手的促销员，头脑笨拙天生不适合做促销

的人，进行淘汰。 能力决定工作：无论如何培训、演练，实

在无法灵活运用到促销工作中去的，进行淘汰。 态度决定工

作：工作态度极其恶劣的，整天无原无故煽风点火、影响主

任、经理管理的，进行淘汰。 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 


