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内容概要

　　本书主要介绍了销售终端建设的意义，终端及终端营销的概念，终端建设与管理的方法，包括终
端营销的组织管理、终端铺货、终端陈列和展示、终端促销、终端宣传、终端信息、终端壁垒、终端
拜访、终端关系、终端策略、终端沟通、终端维护等。
　　本书的创新之处在于：填补了微观营销学终端营销之空白；提出了综合市场营销竞争阶段日用消
费品企业参与市场竞争的重点和方向；介绍了终端建设与管理的方法；说明了什么样的市场是扎实的
市场；如何打牢市场基础，避免营销泡沫；有效利用营销资源，降低营销成本，提高营销效率。
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前言第一章 终端是产品到达消费者的独木桥一、市场竞争的几个发展阶段二、市场营销的“三端”说
三、终端营销及其组成要素四、终端是产品到达消费者的关口五、终端是产品到达消费者的必由之路
案例：青州卷烟石的终端市场营销工作第二章 终端建设与管理的意义一、浪费惊人的“泡沫营销”二
、终端建设与管理的目的和意义三、终端建设与管理对卷烟市场营销的特别重要意义案例：青州卷烟
厂超前思维，大力建设自主终端第三章 终端策略一、人海战术策略二、强势品牌的“饥饿”策略三、
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、差异化、个性化、生动化是终端策略的关键案例：丝宝的终端策略第四章 终端铺货一、实施有效铺
货的好外二、坚持“点多、面广、少量、迅速、不断”的铺货原则三、铺货的方法步骤四、铺货注意
事项第五章 终端陈列与展示一、终端陈列的组成要素二、终端陈更的形式三、终端陈列展示的基本原
则四、终端陈列基本方法和要求五、如何突破终端陈列困境案例：可口可乐的终端生动化第六章 终端
促销一、终端促销的概念二、终端促销的作用（一）终端促销过程是产品后续制造的一个重要阶段（
二）与终端商、消费者面对面沟通，巩固和扩大“空中广告”的效果（三）应对竞争对手的促销竞争
三、终端促销的内容及形式（一）新产品促销（二）淡旺季促销（三）节日促销（四）对抗性促销四
、终端促销的原则（一）促销活动的计划性（二）促销方案的可操作性（三）促销活动的生动性（四
）以重点终端为主，点面结合的原则（五）维护品牌形象的原则五、终端促销的方法步骤（一）拟定
促销方案（二）组建促销队伍（三）促销资源的准备与配置（四）现场促销（五）导购促销（六）过
程控制与反馈（七）促销效果评估与总结六、终端促销的基本技巧七、终端促销误区第七章　终端宣
传本章经典语句一、终端宣传的优势（一）促成现实购买（二）具有“广告”和“促销”的双重作用
（三）即时效果优势（四）面对面、一对一地接触与沟通（五）演示与试用，增强顾客对品牌的感受
与体验二、终端宣传的原则（一）统一“诉求”原则（二）终端优先原则（三）局部优势原则三、终
端宣传的形式（一）POP广告（二）店面包装、柜台货架包装、陈列位包装（三）创建独有的终端宣
传形式第八章　终端信息本章经典语句一、终端基本形态二、终端市场信息基本内容（一）终端市场
环境信息（二）终端商的信息（三）消费者的信息（四）竞争对手的信息三、终端市场信息的分析四
、收集终端市场信息的原则（一）及时性（二）准确性（三）系统性五、对终端业务员的基本要求案
例：依靠终端调研制定可行的营销策略第九章　终端壁垒本章经典语句终端壁垒的坚固程度取决于对
终端的控制制力有间接控制、直接控制两种方式。
一、终端壁垒二、构筑终端壁垒的方法策略（一）价格壁垒（二）联盟壁垒（三）人员优势策略（四
）自建终端策略（五）买断终端柜台（六）合作经营或控股终端的策略（七）买断终端策略（八）技
术壁垒（九）概念壁垒案例：简化流通渠道、产品直达终端第十章　终端拦截本章经典语句一、空中
拦截二、社区拦截三、柜台拦截四、结盟拦截五、人员拦截六、产品拦截七、售点广告拦截八、借势
拦截九、人气拦截十、反拦截第十一章　终端关系本章经典语句一、终端关系的概念（一）一般关系
（二）信赖关系（三）利益共同体关系二、终端关系建设的目的意义三、终端关系建设的目标（一）
客户满意（二）忠诚度是衡量终端关系的主要指标四、终端关系的建设与维护（一）客户沟通（二）
持续帮助客户成功（三）客户投诉是重要的信息资源（四）建立终端客户数据库五、终端关系评价（
一）新增客户量（率）（二）流失客户量（率）（三）升级客户量（率）（四）客户赢利情况第十二
章终端沟通本章经典语句一、成也沟通败也沟通（一）情感沟通，培育品牌忠诚度（二）口碑传诵，
培育品牌关誉度（三）终端面对面沟通，与消费者零距离二、营销的实质是沟通（一）沟通的概念（
二）沟通的形式三、终端营销沟通（一）终端沟通接触点（二）沟通矩阵（三）沟通接触点的管理（
四）品牌接触点的设计（五）品牌接触点的视觉要求四、接触点的设计与布置（一）产品陈列（二）
门头广告（三）店内广告（四）店外广告五、以沟通为中心的营销组织体系（一）倒金字塔组织管理
体系（二）以沟通为中心的营销组织体系六、人际沟通基本知识与技巧（一）语言沟通的基本知识与
技巧（二）非语言沟通的基本知识与技巧（三）摸透客户心思的技巧案例：终端接触沟通策略的应用
第十三章　终端拜访本章经典语句一、终端拜访的目的和技巧二、给客户良好的第一印象（一）洞察
他人的能力（二）做好充分的准备（三）获得良好第一印象的技巧三、与客户沟通的技巧（一）找出
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客户的兴趣点（二）准确说出客户的名字（三）不断增强客户的优越感（四）保持与客户交往的连续
性，有助于巩固客户关系（五）经常帮助你的客户（六）礼尚往来四、倾听的技巧（一）成为客户最
忠实的听众（二）倾听的技巧（三）倾听技巧的锻炼与培养五、说服客户的技巧（一）人的态度及其
转变（二）说服客户的技巧（三）应对客户拒绝的技巧（四）拒绝客户的技巧第十四章　终端维护本
章经典语句一、终端维护的工作内容二、终端维护的基本方法（一）制定终端维护工作规范（二）定
点、定时、定期、定线、定域巡回拜访（三）必备的终端维护工具三、终端工作标准化（一）走访客
户前的准备工作（二）走访客户（三）终端监视（四）完成订单（五）终端工作文件化（六）客户档
案管理（七）知己知彼（八）交流情况四、终端维护注意事项案例：“中南海”的终端管护工作第十
五章　终端建设与管理应注意的问题本章经典语句一、终端建设与管理是战略行动而非战术活动二、
重终端轻品牌三、终端投入过多，成本过高四、终端选择偏离产品定位五、终端形象混乱，诉求不一
六、重铺货轻管理七、占领渠道终端不是最终目的八、重销量轻维护九、客户就是上帝十、产品、终
端、消费者案例：宝洁公司的终端建设与管理
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章节摘录

　　广告什么时候做、投入多少费用、投放到什么样的媒体是由企业战略及　　其品牌策略所决定的
，广告宣传是塑造品牌必不可少的要素之一，不能因为　　卷烟广告容易产生“泡沫”就不要做广告
宣传了，没有了品牌做终端又有什　　么用?况且地面终端需要强大的空中广告支持才能顺利开展，零
售户乐于经　　销有强大广告支持的产品，没有知名度的产品铺货工作也很难展开。
　　造成“泡沫”的原因不在于广告费投入的多少，而是在于与之相配合的　　地面部队(终端建设)
过于弱小而浪费了已经投入的广告资源，只有在地面部　　队的密切配合下“空中轰炸”才能达到应
有的效果。
　　大家都知道，1991年海湾战争中，以美国为首的多国部队以绝对强大的　　空中优势“制服”了
伊拉克，想把萨达姆赶下台。
然而，胆小怕死的地面部　　队不敢向伊拉克纵深挺进，结果不仅攻而不克，老布什和连任两届总统
的克　　林顿反而被萨达姆熬下了台，现在由小布什接过了父亲未竟的事业，大兵压　　境，剑拔弩
张，在地面部队的配合下将萨达姆赶下了台，活捉了萨达姆。
　　所以，坚持“两手抓两手都要硬”，强大的广告和终端建设密切配合才　　能避免出现广告“泡
沫”，发挥广告投入的最大效益。
　　终端建设对于卷烟市场开发、品牌培育的特别意义就在于为耗费巨大的　　“空中广告”找到了
着陆点；在于统一的卷烟市场形成后终端经营卷烟品牌　　的选择决定权，终端之争就是要争夺卷烟
品牌的陈列权和优先陈列权；再就　　是在于为了保护卷烟市场地区封锁时期已经形成的既得市场利
益，通过终端　　网络的建设构筑起新的市场壁垒，阻止外地品牌的进入。
对于中国烟草行业　　而言，卷烟终端销售网络的建设相当于构筑了一张阻挡国外卷烟进入的大网　
　。
　　根据WTO协议，2004年中国将取消烟草专卖特别零售许可证(特许证)，　　从此，在卷烟零售点
上不论是中国卷烟还是外烟都取得了完全的“国民待遇　　”，只要有“特许证”的卷烟零售点，完
全可以经销任何国家的烟草品牌。
　　这就为外烟进占中国卷烟市场提供了着陆点，由于整个烟草销售渠道全部由　　中国烟草总公司
以卷烟销售网络的形式所掌控，对外烟仅放开了终端零售点　　，所以外烟进入中国市场必须从卷烟
终端零售点开始。
菲利浦莫林斯烟草公　　司、英国烟草公司、日本烟草公司以及中国卷烟企业等共同参与的一场世界
　　烟草大战，将在中国的卷烟零售点展开，战争的目的是争夺卷烟零售终端，　　以此终端作为桥
头堡抢夺卷烟消费者。
　　P35-36
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编辑推荐

　　营销的书籍何止千万，书海茫茫，你知道哪一本才是你最需要的吗？
为什么要选择本书？
它的创新之处在于，不仅填补了微观营销学终端营销之空白，也提出了综合市场营销竞争阶段日用消
费品企业参与市场竞争的重点和方向。
同时，还介绍了终端建设与管理的方法，告诉我们，什么样的市场是扎实的市场；如何打牢市场基础
，避免营销泡沫；有效利用营销资源，降低营销成本，提高营销效率⋯⋯
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