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经济新闻 创业

■现场提问

问：我经营一家小超
市，春节该选择经营什么产
品？怎么跟对手“抢”客户？

窦慧忠答：“抢”客户是
一个共性问题。创业者要
明白销售“三点一线”的说
法：产品有什么好处，是产
品的“卖点”；消费者购买的
理由，称为“买点”；中间还
有一点，就是连接产品与消
费者的“连接点”。根据你
的位置，我建议你的产品走

“大众化”路线。
当产品没有核心特色

时，要从店面形象、产品布
局、价格服务等方面入手，
打造“软实力”。

问：我做的是进口食品
的销售，如何开发客户呢？

胡长会答：没有一个好
的推广方式，这类产品是
不易被人接受的。所以，
创业者不能简单地去卖产
品，而是要让客户接受产
品的理念。

创业者可以采用“会员
俱乐部”的模式，定期邀请
美食家和对这些产品有需
求的人尝鲜，定期举行沙龙
品尝活动。

问：我开了一家干果
店，现在想再开一家淘宝店
铺，通过网络快速把产品卖
出去，该怎么做？

冯世乾答：近些年，线
上销售成为年货销售的另
一战场，但是很多创业者对
于网络销售不了解，也不会
操作，所以要想迅速把产品
卖出去，确实比较难。

如果确实想在短时间
内提高销量，建议创业者联
系一些网络团购平台，由他
们代理操作。

规划、智慧、策略，一个都不能少

春节“赢销制胜”要找好支点

做好春节销售，对于某
些行业来说，不仅能为
新的一年开个好头，而
且对来年的销售也有了
保底的本钱。为此，这
些创业者们早早拉开阵
势，谋划着春节促销活
动。
但是在这场“大考”中，
如何做才能大放异彩？
12月19日，在郑州市创
业孵化园，郑州晚报主
办的“微企沙龙”活动现
场，营销专家、实战者与
创业者们一起交流：如
何抓住春节这个赚钱的
好时机？
郑州晚报 纪宇
策划 记者 沃林婀娜
实习生 陈冉/文
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作为集中消费的重

要节日，春节可以说是各
路商家既兴奋又畏惧的
一个节日，“春节做好了
就可以歇上大半年。”很
多创业者总结对春节销
售的体会。

与会嘉宾说，要想在
春节这个关键时刻实现
真正意义上的从“硬销”
到“营销”再到“赢销”的
有效转变，就必须寻求
差异和创新。只有找到
独特的卖点，才能有一
个好的“赢销”支点，才
能更好地抓住春节这个
有利“战机”，从而打好
春节这场攻坚战。

沙龙
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“大环境不太好，所以春节
的生意不太好做了。”因为连续
两年销售额下滑，创业者赵先生
对眼下的春节市场有所顾忌。

“大环境的影响并不是问题
的关键所在。”窦慧忠老师说，

“中小企业先要解决的是生存问
题——把产品卖出去。”

他说，由于现在的竞争越来
越激烈，产能过大、人力资源管理

成本增加等确实阻碍了众多中小
企业的发展。但是在这种环境
下，仍有一些企业在快速发展。

“同一个生意，为什么有些
人赚钱了，有些人赔本了？同样
的资源、环境、产品、消费者，为
什么会有不同的结果？”窦惠忠
说，其实，无论经营哪个年货项
目，都是为了提高产品的利润率
和扩大销量。

其问题就出现在很多创业
者是货进了以后才考虑怎么卖，
最后导致产品积压如山。窦老师
说：“没有明确的规划，就没有力
量去支撑。想经营年货的老板应
在投资项目之前，就开始思考自
己有什么优势资源，怎样才能把
产品卖出去，目标客户群体是谁，
有没有办法打开通道，怎样才能
最快把钱赚回来等问题。”

凡做生意，选择一个好时机、
选准一个好产品、卖出一个好价
格、腰包赚得鼓鼓的，是大家的共
同期望。而在这个期望实现之
前，准备工作一定要做好，战略、
投资、团队等一个都不能少，相互
配合，才能产生最大效益。

窦老师给与会的创业者们出
了一道测试题：假如你手里有100
元钱，一瓶水的价格是10元，喝
完水后，两个空瓶可以再兑换一
瓶水，你总共能喝几瓶水？

如果答案是“能喝到 10 瓶
以上”，那就说明你具备做生意
的潜质，但这个答案离“做好生
意”还有很长一段距离。

若你的答案是“能喝到的水低
于60瓶”，想做好生意可能还不够
格，因为其实应该有更大的数字。

“做生意，不仅需要完善的
规划和准备，更需要动用智慧、
策略和方法。”他总结说。

对于很多产品在春节市场
上表现得非常脆弱，甚至死气沉

沉，究其原因是创业者对于春节
营销的认识不足、准备不足。胡
长会老师说，这就要求创业者前
期必须认真做一个市场分析。

他说：“要尽可能地发现客
户需求、挖掘市场资源，合理、科
学地储备货源；还要结合店铺所
处的位置，视周围的消费群体收
入情况来确定备货的档次、品牌
和数量。哪些是走量的，哪些是
吸引人的，哪些是挣钱的，一定
要心中有数。”

规划、智慧、策略，一个都不能少

不管是春节还是日常销
售，只要业绩不好，大多创业者
总会抱怨是客户不对，或者是
产品定位有问题等。

“ 这 样 的 看 法 是 不 全 面
的。”窦老师说，“产品卖不出
去，大多人都会从产品的性能

和价格上找问题，而忽视了客
户的需求和信赖度。”

要想把产品卖出去，卖得
好，创业者就要遵循“四三二一
法则”，窦老师解释，卖产品不
是卖的产品本身。“四三二一法
则”就能揭示其中奥妙：百分之

四十离不开客户的信赖度，百
分之三十取决于客户的需求
度，百分之二十取决于产品的
品质和性价比，百分之十取决
于价格度和顾客偶然情感度。

“把握这四个法则，产品的销
售就会畅通无阻。”窦老师说。

对于大多创业者提出的
“低价策略”，窦慧忠老师提出
了不同的看法：“低价策略是因
为这些创业者并没有找到自己
产品的核心优势，价格降低的
同时意味着你的品牌、品质、服
务等都随之下降，所以千万不
要轻易打低价策略。”

他解释：“如果你没有告诉客

户为何降价，那么他肯定会认为
你的产品本身就值这个价，还会
认为你降不降价赚的钱都一样
多，这对于你的产品、品牌，乃至
企业未来发展都会有所影响。”

对于价格这个问题，该如何
制定市场操作策略？胡长会老师
提出自己的建议，要将产品规划
成战略性产品和策略性产品：所

谓战略性产品，就是一个公司的
“主心骨”产品，这类产品目的是
树立品牌形象，尽量不做低价策
略；所谓策略性产品一是强调市
场个性化的需要，二是出于打击
竞品挤占渠道的需要，三是提供
通路操作的空间选择需要。这类
产品销售很适合做折扣、买赠等
价格活动。

不要走“低价”路线


