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场经济，促销员作为促成销售的最后一个关口，他们的作用

也越来越明显。而且，随着产品同质化的现象越来越严重，

终端销售更凸显出促销员的重要性。目前，已经有越来越多

的厂家和商家都认识到了促销员的重要性，加强了对促销员

的管理工作：他们把促销员纳入自己公司的体系，给予正式

员工的身份，提供专业的培训，还制定了不少的管理条例。 

然而，大多数的公司对促销员的管理效果并不理想——花了

大力气建设促销员队伍，但是这个队伍里面的成员总是在变

动，建设总是在原地踏步。怎样才能建设一支相对稳定的，

战斗力强悍的促销员队伍呢？笔者认为，还是要在管理方面

下功夫。目前，对促销员的管理主要有两种方式：人治和法

治。那么两者孰优孰劣？ 促销员的特性分析 促销员是一个相

对比较特殊的营销团体，他们文化不高，年龄基本偏大，大

多数为女性，以赚钱为第一要务，很少有人对自己今后的发

展有一个明晰的目标。尤其是最后面这一点，就决定了他们

对品牌的忠诚度不高，流动性很强。 因为他们文化不高，所

以在接受公司培训的时候接受能力方面就有欠缺，对产品知

识、促销技巧的学习需要花费很大的精力。 由于大多数促销

员都是中年的女性，她们的要求也很低——赚一点钱补充家

用，他们关心的大部分是家庭，所以对工作的积极性方面也

有不足。而且对参加促销员培训活动天生就有一种抵触的情

绪：有这个时间，不如到菜市场去买菜，回家为家人做饭呢



。笔者参加过几次对促销员的培训活动，说实话，从头到尾

，整个会场总是叽叽喳喳，小声的议论不绝于耳，在听得她

们的议论内容却是，xx商场有换季服装处理，昨天猪肉又涨

价了，等等。这样的培训效果可想而知。 做促销就是为了赚

钱。于是，许多厂商把招揽别的品牌的优秀促销员作为一项

重要工作，既节约了培训时间和精力，又能打击竞争品牌。

而招揽促销员所需要做的工作很简单：给出比别人更高的薪

酬待遇和提成点数。所以，当你在卖场里面看到一个熟悉

的A品牌促销员某天突然出现在B品牌的专柜的时候，你千万

不要惊讶。 厂商对促销员管理的分析 厂商对促销员的管理，

主要就是两种，一种是打“感情牌”，用业务员与促销员的

私人关系来维系，也就是“人治”；另一种是制度牌，制定

严格的制度来对促销员管理，即“法治”。 促销员基本上是

缺少品牌忠诚度的，用一句通俗的话来说，就是无根的浮萍

，谁给的报酬高，就为谁工作。但是，促销员也会有感情，

而且通常他们的感情不是对某个品牌，而是对经常关心他的

这个品牌的业务员。 龙×品牌的一个促销员，销售技能十分

过硬，在卖场里面保持着第一的销售成绩，也有不少品牌花

更多的报酬邀请他为本品牌工作，但因为这个品牌的业务员

在私人关系的维护上十分不错，他都婉拒了这些邀请。原因

无他，一次他半夜偶染重病，因为是外出打工，当地没有亲

朋，没办法他给业务员打了电话，这个业务员马上赶到，自

己出钱带他上医院，跑上跑下为他办理住院手续，不睡觉陪

他在医院里呆了一个晚上。在这个时候他看着业务员熬得通

红的双眼，就下定了决心，要用自己的行动来报答这个业务

员。 当然，这是一个特例，但是我们的业务员如果在生活中



多为促销员考虑，多关心他们一点，为他们制定长远的发展

规划，对于促销员来说，他们也是能够感觉到的，他们会这

样想：与其到一个收入稍微高一点，但人情关系却冷冰的其

他品牌工作，不如就在原地，钱虽然可能会少一点，因为这

里有人情味。 法治，就是另外一种管理促销员的方式了，通

过制定各种规章制度来约束和管理促销员。例如定期培训制

度，晋级制度，考勤制度，还有各种要求表格的填写。这些

制度，从某种意义上来说，对提升促销员的知识和技能有很

大的帮助，也能够加强对他们的管理，使他们有一种被公司

重视的感觉，而且还能让他们以企业的正式员工自居，从而

培养他们对品牌的忠诚度。 人治还是法治？ 厂商对促销员的

管理就分人治和法治两种，这两种都有各自的优点，在促销

员的管理上都能发挥积极的作用。但是它们都有各自的缺陷

，而这都是因为促销员的特性决定的。 人治，因为主要是由

业务员与他沟通，有可能出现促销员只认业务员而忽视品牌

的现象；法治，因为促销员散漫的特性，很难认同这种规范

式的管理，并抱有抵触情绪。所以，将人治和法治结合起来

，以人情挽留他们，用制度约束他们，才有可能在促销员队

伍的建设中起到较好的作用。 而且，上文说到，促销员做促

销的这份工作，最大的要求就是赚钱。别的品牌来挖促销员

，他不离开，并不一定是他对你的品牌有多大的忠诚度，而

是因为别人给的条件还不够。 所以，我们在对促销员的管理

上，不能要求你来了就要一直干下去，这不符合人力资源管

理中的人才合理流动的原理。我们都知道强扭的瓜不甜的道

理，他的心都不在这里了，你强留他，也只是留住他的人，

而留不住他的心，消极怠工的情况也就很正常了，终端销售



必然会受到影响。笔者曾为买笔记本电脑到数码城，先看的

是联想的，估计这个促销员的心已经不在他的这份工作上面

了，对笔者爱理不理，笔者一生气就到联想隔壁的七喜专卖

店买了。过两天到数码城闲逛，发现他已经在HP的柜台里面

上班了。 走了一部分老的促销员，再来一部分新的促销员，

我们的管理还是要继续进行下去，不可能一劳永逸。 可见，

不管是人治还是法治，我们要做的就是把现有的促销员管理

好，新来的促销员培训好，因为，促销员管理就是一个重复

性的工作，需要长期的坚持下去。"#F8F8F8" 100Test 下载频道
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