
 

终端拦截话术(共 3篇) 

回目录 

终端拦截话术 

（对于确认已经购买的顾客直接：欢迎下次光临即可！） 

以下话术针对卖场未成交顾客所示范，一般分 3 种情况对

待： 

先生/小姐，谢谢您的光临！能耽误您 1 分钟么？ 

（一般情况，既然在店里，顾客就不会拒绝！） 

我是本卖场今天的值班经理，想做一个顾客满意度的调

查？ 

如果您能对我们的商品、服务以及价格提出宝贵意见的话！ 

我们将有小礼品表示感谢。 

顾客听完默许！ 

您今天来主要是想购买什么电器？ …… 

是什么原因让您没有买？…… 

第一：因价格、赠品、服务等问题未成交顾客 

价格贵：你觉得再便宜多少是满意的？我看能不能帮您解

决！ 

赠品少：如果您对我们的价格和服务没有意见，关于赠品

我来帮您协调可以么？ 服务差：具体是哪个柜台的工作人



员服务差，请帮我指出来，我会让公司来处理他的 

另外，还需不需要我安排别的人来为你进行一对一的服务，

我们的家电顾问很专业的，一定能让您满意！ 

其他的话术根据具体情况灵活应变！ 

第二：因市场比价尚未成交顾客 

应该说，我们五星的价格在整个杭州市场还是很有优势的，

而且我们的促销活动力度也是实打实让利，不玩虚假让利！

有些商品价格是随市场变化而变化。但我们承诺，您再我们

这里买贵时可以赔差价的！您可以去别家比价，如果发现别

的市场确实比我们五星价格便宜，您再过来，我们会更便宜

的卖给您！这是我的联系方式，24 小时随时为您服务！ 

第三：其他原因未购买顾客 

根据具体情况灵活应对！给顾客留下良好的服务印象！ 

最后，无论能不能成交，别忘了事先准备好的小礼品赠送

给顾客！ 
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白酒终端拦截营销战术的四大核心 

案例： 

飘柔洗发水在中央电视台发布了三效合一的新产品广告，

在飘柔洗发水铺天盖地的广告宣传同时，舒蕾洗发水开始积



极部署终端店拦截，并采取了低端宣传的战术，在大型商场

的楼面上竖起了楼牌广告，形成了终端店重兵把守的壁垒。 

当时市场上 70% 的消费者看了飘柔的电视广告之后，在超

市、商场里持币购买的过程中，被舒蕾洗发水有效拦截祝这

是最典型的终端拦截战术成功案例。 

所谓终端拦截是指以终端推广为武器，在终端售点拦截商

品的消费者即争夺商品的消费者的方式。 

白酒营销市场竞争激烈，各种营销模式层出不穷，但相对

来讲，实施终端拦截是一种更能快速见效、刀下见菜的有效

战术，对众多企业来讲，亦更易实施，成-全球品牌网-本较

低。但是，看似非常好的营销模式，很多白酒企业在实施过

程中却找不到方向，抓不住重点，以致剑走偏锋，收效甚微。 

白酒终端拦截销售终端是第一战场，对象是白酒消费者，针

对消费者开展终端拦截，重在做好四个核心工作，即：口碑、

形象、利益和决定。只要针对这四个核心做好拦截策略，那

么终端拦截战术即可大大见效，以下一一分述： 

1、经销商首推——口碑拦截： 

白酒营销中，口碑绝对占到举足轻重的作用。对于白酒消

费 

 

者来讲，绝大多数消费者是并不懂酒的，影响他们购买决

策的因素中，经销商和促销员的推荐占到很大的作用。 



经验和事实告诉我们，很多消费者都是决定购买的一刹那

间改变主意的，而这个主意的改变原因即来自于终端销售人

员的推荐介绍，也就是说，在白酒消费者购买决策的影响因

素中，经销商推荐起到很大的作用。 

所以白酒企业终端拦截营销战术中一定要积极沟通经销商

首推自己的产品，公司管理人员亦要定期不定期进行抽查评

比，对能做到首推、推荐有力、全面的经销商进行奖励，以

进一步鼓励其首推积极性，同时对工作人员进行奖励。 

口碑介绍是营销中最具有说服力的工具，白酒终端拦截就

是要建造这样一张无形的经销商口碑网，做到口碑拦截。 

2、终端生动化——形象拦截： 

据统计：终端陈列的改良可以提高产品 20% 以上的销量，

由此可见终端生动化的重要性。抓住消费者的眼球，做好产

品的终端生动化陈列是终端拦截战术中不可忽视的重要环

节。 把终端生动化管理作为终端拦截战术的一个环节进行

管理和实施，可以更好的树立产品品牌形象、引起注意、刺

激购买、增加销量、提高竞争力，促使终端拦截营销战术顺

利、有效实施。 

试想：一个广告形象很好、品牌很响的白酒品牌，如果终

端形象一塌糊涂，形象拦截是终端拦截战术中的第二个重要

核 

 



心。 

3、活动促销——利益拦截： 

可以说，利益在整个白酒营销中起到了至关重要的作用。

无论是对于消费者还是促销渠道，无论是盘中盘还是深度分

销，其实都是利益影响着根本的一切。对于终端拦截营销战

术来讲是，利益同样起到非常重要的作用，白酒企业要想让

终端拦截起到应有的销售作用，其利益拦截方式、点、幅度

的设计就非常重要。 

利益拦截无外乎就是明促和暗促两种模式，明促主要针对

消费者，暗促主要针对销售通路，这就象打仗，既要有明的

正面阻击，同时也必须要有背后的迂回，只有当消费者的消

费主动性和渠道的销售的推动性都同时发挥作用的时候，白

酒的销售才能起到全面开花的理想状态。 

白酒企业在设计明促方式的时候，应该要多作市场调查，

要清楚的了解到消费者对哪些促销感兴趣，有刺激作用、有

吸引力，现在的白酒促销基本上都是厂家自己定制，很少以

消费者需求为基本出发点；暗促主要就是钱的多少，但也有

企业作出了利益点上延伸的偿试，比如培训、旅游等。 

4、现场刺激——冲动拦截： 

如本文开始所述，市场上 70% 的消费者看了飘柔的电视广

告之后，在超市、商场里持币购买的过程中，被舒蕾洗发水

有效拦截祝销售终端、购买现场是决定一个销售是否成功最 



 

为关键的地方所在，这也是终端拦截最为核心的战术点所

在。 

我们知道，大部份白酒消费者是并不懂酒的，在终端购买

的时候，促销人员的刺激能否成功，决定一切。形象拦截只

能是实现终端注意力吸引，利益拦截只能是在销售通路上做

到畅通，没有阻力，而消费者持币购买决策的一瞬间才是成

败的关键，这就要看能否在前边工作的基础上再烧一把火，

刺激成功，达成购买。 

冲动拦截关键在于终端促销人员的素质和水平。 

终端拦截是一种战术，更是一项销售工程，相对于盘中盘

等营销模式来讲，终端拦截更容易实施，尤其是中小型白酒

企业，更容易在家门口市场实施，有利于保住根据地市场，

避免外来大品牌的瓜分，实现区域局部市场的胜利，并可以

此为思路，不断建立自己的核心市场，以实现星星之火，可

以燎原之最终战略目的。 
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终端拦截作为一个投入少，又能快速启动市场的方法，被

许多医药保健品营销人门运用得淋漓尽致。终端拦截会使很

多产品销售快速上量，终端拦截也是很多人迅速完成原始积



累，因此也被广泛一些公司、个代（个体代理商）、终端连

锁药店广泛应用，造成很多厂家对终端拦截既恨又怕，业务

员也把终端竞争者终端拦截当成完不成任务的最佳借口，这

样就使得被拦截的企业和产品营销者，不得不把反终端拦截

放到议事日程上来。本文着重分析终端拦截形象的发展趋

势，以及作为生产商或者品牌供应商应该如何应对一些竞争

者的终端拦截，也就是终端反拦截的营销对策。  

一、终端拦截形象现状  

1、什么样的产品常被拦截  

一般来说，以下产品常被拦截：  

·知名品牌产品：名牌产品由于知名度高，公众关注度高，

销量大，因此易于被竞争者作为拦截的对象。这是目前终端

拦截的主流，也是令品牌药企的营销决策者无法睡得着觉的

地方。  

·知名企业产品、无名厂家一直畅销的普药品种：由于产品

是大众化日常畅销的产品，也有一定稳定的销量。拦截营销

的效果也会不错。因此也常被拦截。  

·广告产品：广告产品由于广告量大，产品铺货广，知名度

提升快，消费者认知并逐步认可，因此易于被竞争者盯上，

遭到拦截。  

·市场上新出现的价格较高的炒作型产品：这类产品由于操

作空间大，短期内会实现较好的销售，因此也被一些竞争者



拦截。  

2、谁在对你的产品进行终端拦截  

·竞争厂家拦截  

一些具有相同批文的同质化产品或者功效类似名称不同的

产品生产厂家，没有能力进行品牌传播和消费者沟通教育，

就采取搭顺车的策略，拦截一些品牌产品或者是同类产品中

市场营销做的比较好的产品！  

这往往是最聪明的做法，因为教育消费者的工作或者说消

费者、消费习惯培养、消费者对某一品类的认知，不是一般

中小企业能够完成的，他们一般是不会做这样的先驱的，于

是跟随就成为这些企业的必然的策略了。  

·个体代理商：  

中国医药保健品个体代理商是个很大且非常活跃的群体，

有人估计有十万之众，每年各种药交会上，他们是最活跃的

人群。今年 8 月份南京的药交会上，来寻找品种的也多是个

代。尤其是处方药个代在一定程度上还是处方药销售的主流

力量，这几年很多厂商自建医药代表队伍并不成功，但是企

业招商找个代来做却能在一定程度上成功。个代往往会采取

全国总代理的方式，把一个产品的某个规格包断销售，由厂

家为其 OEM。然后自己运作终端拦截 

 

。  



·个代型公司：  

有些个代完成了原始积累或者有了些钱之后，就成立或者

挂靠一些医药公司、或者成立医药公司、营销公司，开始整

体运作一些终端拦截的产品，把终端拦截作为一个营销模式

来发扬光大。  

·专业拦截型医药公司：  

比如广东珠江三角洲地区有些医药公司，当地叫他们拦截

公司或者促销公司，就是专门做终端拦截的。他们做产品销

售并不大面积铺货，而是按照 2:8原理，在一些 A 类终端产

品上柜，然后以带金或者住店促销的方式进行终端拦截销

售，销售也能上一定的量。武汉还有专门拦截普药的公司，

这是避开竞争的最佳策略。  

·零售终端连锁药店的拦截：  

连锁药店和平价药品超市都在价格竞争的压力下，对供应

商的产品动起了黑手，进行各式各样的拦截，尤其是对畅销

产品进行最为致命的终端拦截。连锁药店经营者们最清楚那

个品种卖得好，怎样进行拦截更有效！而且他们是光明正大

的拦截你的产品顾客群，截杀你的销售额。 

二、竞争者的终端拦截方式  

竞争者一般都会采取那些方式拦截呢，我们可以看看其众

多的拦截方式。  

１、 包装拦截  



款式、颜色、规格上类似，鱼目混珠，很能奏效。比如全国

每个一级市场上与京都念慈菴蜜练川贝枇杷膏包装非常相

似的产品就有 种。有些产品的批文是食字号的，是一些

偏远地区的小镇生产，凭借价格优势，采劝帖着飞 的方式销

售，即你陈列在那里，我就千方百计和你放在一起。消费者

在这些产品面前是完全信息不对称的，无从判断其品质、疗

效、质量等优劣，一些消费者如果仅凭着包装和价格比较来

选购，就给这些拦截者以可乘之机。  

２、 名称和商标拦截  

一般是起一个和知名品牌相类似的名称。比如妇阴洁、妇

炎洁、妇肤洁、肤炎洁、肤阴洁等等，至少有二十种以上。

据笔者一个在“快克”从业的朋友介绍，叫“××克”的感冒药品

种，市场上最少就有 15 种，最相似的一个叫品牌叫“抉克”，

当然这也谈不上违法，但让人对“快克”品牌真假莫辨。  

３、 产品陈列摆放贴近  

采取终端陈列拦截的方法，就是通俗说的贴着飞，你的产

品铺货到那里，他就跟着你到那里！在铺货过程中想尽一切

办法将他们自己的产品摆放在广告产品和名牌产品的相临

位置，并尽量将名牌产品遮挡祝 

４、 终端价格拦截  

现在药厂产品多数为自主定价，由于拦截产品不存在广告



 

产品低得很多，进而取得价格上的优势。操作终端拦截模

式的人，在没有资金时，会采取最为省钱省力的自由拦截模

式。这种模式一般都是采用价格作为拦截的武器：产品贴着

飞，包装与你似，价格比你低”，是其惯用的手法。  

５、 终端 POP 拦截  

拦截者以较好、较大、较多、形式较新的各种各样的 POP

用品，陈列摆放在抢眼醒目的位置，甚至包断终端的某一形

式的 POP，比如吊旗，包柱，更有直接做异型堆头或者陈列

专柜的，这样可以有效争夺消费者的眼球。 

６、 广告炒作拦截  

进行这类拦截的操作者，往往都有些社会关系，加上打点

擦边球，老药新作，换个名称与包装，利用媒体广泛炒作。

或者借助某个概念，或者借助民族药，或者借助某个科技发

明、专利等等来借机炒作。拦截一些大品牌产品和营销做得

好的厂家的产品。  

７、 买赠与礼品等促销活动拦截：  

买一送一，尽管药品不允许赠送，不允许有奖销售。但是

药品销售中的礼品却越来越高档化、经常化。 

有些是采用赠品拦截，一些不法拦截者，还在产品赠品中

加入一些说明书中没有标示的成分，或者在赠品加大药物含



 

拦截用的礼品也多元化，从鸡蛋、洗衣粉、食用油到洗化

用品等，不一而足。  

８、 会议营销拦截  

会议营销的产品大都是有同类著名畅销品牌的产品，且会

议营销拦截很有效，消费者一次就购买三个月到半年的产

品。品牌产品将在３－６个月内失去销售机会。会议营销多

夸大疗效，依靠所谓服务赢得老年人的心。我们知道老年人

对健康的渴求是最重要的需求，加上他们遭受病痛折磨，总

对治好疾病，减轻痛苦抱着一线希望，会议营销拦截者正是

抓住了这一点。实现拦截销售的。 

９、 培训拦截  

大家争着给店员作自己产品知识和推荐技巧的培训，讲自

己的产品比别人好多少！目前争夺店员的培训工作成本越来

越大，拦截店员就是拦截消费者，通过培训店员来进行拦截

销售效率也越来越低，但有些人和企业还不停的在做和不得

不做！ 

１０、 带金销售拦截  

把大量的广告品牌费省下，直接用于给店员，销一个单位

包装按照产品本身零售价给予３－２０元不等的费用给店

员。笔者听到朋友介绍有种感冒药糖浆，零售价 12 元，给

店员带金７－9 元，比起给医生处方费有过之而无不及。这
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