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如何提高产品覆盖率进行有效的销售 

摘要：市场占有率是指企业的销售占整个行业销售的比重，市场占有率能够直接反映企业在行业中的地位和实力,能
够体现企业的竞争力。同时，企业市场占有率的扩大往往与竞争企业市场占有率的缩小相伴。这种增减能直接反映
出竞争的动态特征，提高企业产品市场占有率对企业具有重大意义，而不管什么产品最终销售才是最为重要的，一
个产品的运营有多种因素，最重要的一个环节，终端，终端的多少决定一个市场大小，终端销售的多少决定盈利的
多少，本文从终端讲起来阐述怎么样来提高产品覆盖率进行有效的销售。 
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背景：攀枝花地区，啤酒行业竞争激烈，其中目前市场份额最大的是山城啤酒70%市场份额，雪花20%市场份额，其
他10%，山城啤酒在本地建有啤酒厂，在当地有政治环境，和本土文化企业的支持，在市场中独占鳌头。但是不管
建有没有建有厂，最重要的是一个营销策略正确与否的问题，在西昌山城也有厂，但是市场份额为什么没有雪花强
。在20%市场份额中，雪花啤酒应怎样去提高自己的市场份额。 

 

一、传统的22种终端 

序号 销售渠道 销售地点 销售方式 

购买对象 

家庭成员 

消费对象 

（1） （1）传统网食品店、食品商零售 家庭购络 场、副食店、副食商场、菜市场 

物者 （2） 超级市场网络 

独立超级市场、零售
家庭购连锁超级市场、酒店和商场的超级市场、批发式超级市场、自选市场、仓储式超级市场 

物者 

家庭成员 

（3） 平价商场网络 

经营规模较大，零售 家庭购零售价格较低的大型卖场 

物者 

家庭成员 

（4） 食杂店网络 居民小区 零售 小区居民 

家庭成员 

（5） 百货商场、百货商店网络 

（6） 购物与服务网络 

综合性大中型零售商场 

零售 购物者 家庭成员 

经营非食品类专业商品的商店和服务行业 

零售 购物者 家庭成员 

（7） 酒楼网络 各种档次的饭店、餐馆、酒楼 

零售 就餐者 
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（8） 快餐网络 

（9） 街道摊位网各类快餐店 

街边 

零售 就餐者 

零售 行人 . 

络 

（10） 工矿企事业网络 

（11） 公共机构网络 

（12） 部队军营网络 

（13） 大专院校网络 

大专院校内小卖部、食堂、咖啡冷饮座 

（14） 中小学网络 中小学校内小卖部 

（15） 在职培训网络 

（16） 运动健身网络 

在职教育机构院内小卖部 

运动健身场所出售饮料、食品、烟、酒的柜台 

（17） 娱乐场所网络 

电影院、音乐厅、歌舞厅、娱乐场等食品饮料柜台 

. . 

不定 批发 行政后勤人员 

职工 

不定 批发 行政后勤人员 

职工 

不定 批发 部队后勤部门 

部队官兵与家属 

零售 大（专）学生 

零售 老师学生 

零售 在职学习人员 
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零售 观众与运动员 

零售 观众与娱乐人员 （18） 交通站点网络 

机场、火车站、零售 外出旅行者 

码头、汽车站等场所的小卖部 

（19） 宾馆饭店网络 

餐饮、娱乐地点零售 在外旅游者 

和房间酒吧或附设小卖部 

（20） 旅游景点网络 

公园、自然景观、人文景观、城市景观、历史景观和各种文化场馆等 

零售 旅游参观者 

（21） 第三方消费网络 

各种批发商、批批发 批发商 

发市场、批发中心、商品交易所 

终端消费者 

（22） 其他网络 产品出口、赠送、直接售卖给消费者等 

零售 相关人员 

相关客户 

 

 

销售工作需要解决的两个问题： 

 

1、如何把产品展示到消费者的面前，让消费者看得见； 

2、如何把产品渗透到消费者的心中，让消费者经常购买。 . 

1．只有看见产品才能增加购买产品的机会 

宝洁公司在《销售代表培训手册》中有这样一句话：世界上最好的产品，即使具有最好的广告支援，除非消费者能
够在销售店买到它们，否则就销不出去。 

这句话说得非常深刻，即使企业有世界上最好的产品，有世界上最强大的广告支持，如果消费者来到零售店看不到
企业的产品，就买不到企业的产品，企业的产品就无法销售出去。 
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2．在零售店最佳的展示产品 

今天零售店的货架已经变成了一种宝贵的商业资源，把产品摆到零售店已经变得很困难，因为货架争夺战现在越演
越激烈。众多的企业都在考虑如何使自己的产品进入零售店，如何为自己的产品争取更多的货架面积，更好的陈列
位置。然而零售店的陈列空间又非常有限，如果企业不付出额外的努力，就无法让消费者在零售店看到企业的产品
，企业的产品也就无法销售出去。 

■扩大产品在终端市场的展示度 

企业做终端市场要考虑的第一个问题，就是要提高产品在终端市场的覆盖率，扩大产品在终端市场的展示度，使企
业的产品能够与更多的消费者见面，从而方便消费者的购买。 

一、终端形象的树立： 

1、pop画像的张贴，一定要在明显醒目的地方，且产品的陈列要规范合理。（pop画像一定要注意新旧和破损的要
与时更换）酒箱成列政策 

2、空酒瓶的摆放要整齐不能随意摆放，因为这是一个影响消费者心情的广告。例如，我在成都看见一个摆放空酒
瓶的店子，店主把空酒瓶向金字塔一样摆放，很有观赏力，而且起来很大的广告效应。 

. . 3、对于终端的费用一定要务实到位，这几天我们所走的区域发现，只要终端费用到位了的，终端老板都是很愿意
推荐我们产品。给予终端老板，一些广告衣服，给予促销品，在店内进行实效的终端促销。 

4、对于烧烤终端，据分析在烧烤终端，很大一部分都是的士师傅在进行消费，攀枝花天气几乎每天都是阳光灿烂
，给予针对性的促销品，比如车上的遮阳帘，移动的遮阳帘，一方面实实在在的给予了的士帮助，另一方面这面移
动的宣传广告能吸引更多的消费者，提升产品的知名度，实现刺激性消费。 

5、定期拜访终端，做好记录，促进客情关系，让终端认可我们的工作，支持我们的工作，没有一个终端不想我们
给予合理的资源的。 

6、统一终端形象，发挥起集群效应，这是一个无形的广告。 

二、对于二批商的培养与其引导 

1、二批商是对于终端环节至关重要的，二批商如果在终端费用上进行了截留，终端市场必然萎缩，引导二批商不
要以眼前利益为主，要以建设一个长期稳定的市场环境，精耕细作，一步一步的形成消费群体。 

2、监控力度一定要讲求合理，不能太故于强硬，太强硬了如果竞品对其实行软政策，二批商的判变是最可怕的，
直接影响到终端。且自己有个实在可靠的二批商对于终端的开发和维护是至关重要的。因为送货的不是我们，而是
二批商，终端与二批商的联系超过业务员也终端联系。 . 

3、发展竞品的二批商，给竞品进行釜底抽薪，具体的就是进行产品划分和区域划分。例如：阳光城，为一个产品
由一个经销商送，勇闯由另一个经销商送，因为产品的细分与利润不同这点肯定是有可操作性的。 

4、经销商之间应该有竞争行为，对于遵守公司规章且销量超强的应该进行鼓励，对于扰乱市场的应该进行处罚，
让经销商在自己的市场中发挥自身的主观能动性。 

三、消费者的刺激活动 

1、广告宣传，DIY活动方式，让消费者自身来炒作，例如：雪花征文，寻找攀西阳光感人的微电影征集，寻找失落
的瓶盖之类的活动，让消费者自主的调动自己的消费热情。 

2、餐饮店，终端促销，比如，买5瓶送一品，把促销政策落实到消费者，刺激消费。 

3、通过微博影响，进一步的推广产品的形象，例如：在终端店，如进行对其终端微博发言的送小礼品，这样让消
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费者参与进来，如：终端二维码拍摄进行消费的送小礼品。 

4、在公司允许的情况下，举行一次大型的户外活动，提高消费者的参与性，让更多的消费者进行消费。 

5、通过电视媒体，例如：赞助美食栏目，宣传我品。 

四、总结 

1、终端是至关重要的，一起围绕终端来展开工作，终端认可了产品，销路自然不成问题，寻找二批上自然也不是
问题，得终端者得天下。 

. . 2、二批商的管理，松紧要有度，合理的资源投放 

3、消费者方面，进行现代化的广告传播，让消费者自己来炒作。 

 

-

更多 在线阅览 请访问 https://www.wtabcd.cn/zhishi/list/91_0.html
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