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一个新产品上市时无论营销策划多么科学全面，广告轰炸力度多么大，如果产品没有铺市率，一切都是空谈。要想提高铺市率就要先制定合理的推广政策，并培养一流销售团队去执行。


笔者就任某大型果乳饮料公司区域经理期间，区域内有一个地级市场，产品上市已经挺长时间了，可是产品销量就是上不去，到了该市场一看产品的市区CD类店铺市率只有10％左右，县级分销渠道也不建全，经销商则说：“产品品牌力在当地太弱，产品进入市场较晚，竟品现在非常强势，产品铺市阻力太大。”


没有调查就没有发言权嘛！第二天我跟着该经销商的业务员去铺货，同时进行市场调查。一天下来我发现了导致铺货率低下的根本原因：

1、该经销商的售后服务太差，基本上不管调换货，市场维护周期过长，承诺的事情做不到，信誉度不高，而我们的产品保质期较短，所以一般的超市不敢进货。2、该市场的铺货价远远高于厂家指导价格，终端没什么利润，所以不愿卖。
3、业务员的推销水平确实太一般。

回到经销商处就市问题与经销商进行了讨论，并达成了四点共识：

1、按照厂家规定价格出货。2、对市场上滞销产品负责调换货。3、确定市场维护周期。
4、为了促进产品快速铺市，由经锁商从自身利润中拿出一部分费用，对首次进货的客户进行奖励。

经销商的业务员已经形成了“产品不好卖”的思维定势，对待铺市工作有一定的畏难情绪。那我就用事实说话，以实际行动来唤起他们的信心。我带着小张和老李一起去铺货，一上午拜访了20家店，成交了14家，成交率达70％。小张和老李就纳闷了——为什么我们去推他不要，你去就要了呢？我说：“失败一定有原因，成功一定有方法。”　　
第一：知已知彼
1、要了解竟品的卖点、优势、铺市率、终端供货价、零售价以及促销活动等。2、要了解该店所属商圈的特点、经营状况、经营方向、该店负责人的性格特点、现有竟品品牌及销售情况。、3、要清楚自身产品的竟争优势、劣势，在推销过程中扬长避短。4、要多与上级沟通，汇报工作中发现的问题，提出好的建议，并争取支持。
第二：诱之以利

超市经营的目的是盈利，一个超市负责人选择任何新产品进店销售，第一个要考虑的就是这个新产品能不能给自己超市带来效益。其主要看四点：

1、利润比同类产品高。2、利润相差无几的情况下，已知市场销量远大于同类产品。3、促销费用支持。
4、该产品有独特的卖点或品牌号召力强，虽然不赚钱但是可以吸引人气。

做为业务员一定要认清自身产品的优势是哪一点，如果不能说明产品给客户会带什么样的回报，说再多都是苍白的！
第三：消除顾虑

超市经营者选择新产品第二个要考虑的是销售风险。

1、产品质量是怎么样，是不是正规企业生产的产品。2、快消品一般都有保质期，好不好卖还不知道，滞销了怎么办？过期了怎么办？3、货源是否稳定，市场维护是否能跟的上，要是产品卖开了供应跟不上怎么办？4、供货方的信誉怎么样，承诺的到时是否能兑现？
这就需要业务员一定要做好前期准备：
1、带齐“三证”等相关销售资料；2、品尝法---让客户亲自品尝，用产品质量打动客户；3、事先说明是否负责调换货及退货，并对调换货周期、理货周期、送货时间等按公司要求做出承诺；
4、跟客户介绍自己所在经销商的经营实力、信誉度，必要时则签订销售协议或促销协议等。

如果你取得了客户的信任，那么你已经成功了一半！

