
¡促销员管理的
问题及解决方案

----如何管理促销员



促销员的重要性
¡当代营销，终端为上。

促销员的工作直接关系到品牌形象、宣传效果、
零售业绩、顾客美誉度等致命因数。

促销员从人数上看，是公司营销队伍的主体，
如何调动她们的积极性是公司发展的关键因素
之一。

任何的大型活动、对竞品的打击、销量的直接
提升都必须由促销员最终完成。



问题一:

促销员的工作和我有什么关系？
------对促销员管理重视不够

¡症状：
1、一周以上不过问促销员
2、一月以上不清楚促销员情况
3、一个季度对促销员和促销网点不进行现状

分析和调整



¡解决方案：
1、对重点区域的重点促销员要进行重点关注
2、对非重点区域的促销员每月进行信息交流
3、定期对全部促销员、促销网点进行症状及

时调整，确保促销员资源的有效利用



问题二：
为什么别人的促销网点比我的好

-----仓促促销

¡症状：
1、没有对促销网点进行深度症状，就仓促上促销员。
2、上促销员的网点，上货不全不及时，宣传资料不到
位。
解决方案：
1、要对促销网点进行深度症状的前提下，再上促销员。
对没有前途，没有战略意义的促销网点坚决不上。
2、对促销员进行资源上的支持：包括品项，宣传资料，
宣传工具



问题三：
地主家有多少余粮 ?

------平均分配资源

¡症状：
1、永远觉得促销员数量不够
2、没有将促销用品、工具分派到最能出销量的卖场
3没有将最好的促销员派驻到最有潜力的卖场

解决方案：
1、平均分配资源只能导致平庸的业绩,伤其十指不如
断其一指.

2、合理利用、分配资源,努力营造优势卖场.



问题四：
我管不了那么许多？

--------管理幅度过大

¡症状：
1、没时间、没精力管理促销员
2、促销员管理失控,不知道促销员在干什么,干的怎么
样

解决方案：
1、建立合理的促销管理架构,或成立促销主管或将促
销员的管理合理分工给业务员
2、按照方便管理的原则,预先制定管理方案:包括区域
划分、检查方法.



问题五：
为什么别人的促销员总是比我的聪明

?

------促销员素质低下
¡症状：

1、促销员没有自学能力
2、促销员不能领会公司的活动政策
3、语言表达能力差
4、与商场、同场促销员等关系不好



¡原因 ：
1、对促销员是公司第一形象的理解不够。
2、对促销员的招聘关把关不严。
3、对人员流动估计、控制不足。
4、培训不够。
解决方案：
1、拓宽招聘渠道、加强招聘技巧；
2、对促销员宁缺毋滥。
3、加强促销员培训。



问题六：
到那里找那么好的人？

-------招不到合适的促销员

¡症状：
1、别人的促销员总是比我的好

¡原因：
1、对促销员的选择方式不了解；
2、对促销员选择标准不科学；
3、对促销员的来源不清楚；



¡解决方案：
1、对促销员的能力结构深入研究；
2、了解促销员的选择方式：广告招聘、人员
介绍、中介机构推荐：
3、对促销员的面试进行量化考核，提高面试
的准确性；
4、多培训、多提高。



问题七：
她会不会安静的走开 ？

-------留不住优秀促销员

¡症状：
1、促销员流失率过大 ；

2、好的促销员总是被人挖走；
3、当促销员提出辞职时，我们提不出挽留的
合适理由 ；
4、当促销员提出辞职时，我们总是意识到我
们原本避免人员流失；



¡原因：
1、薪酬、提成方案不合理，没有市场竞争性；
2、没有进行思想培训；
3、没有提供晋升空间和成就感；
4、关心不够，有“孤儿感”；
解决方案：
1、建立合理的薪酬提成方案。
2、加强企业文化培训，增加归宿感和认同感。
3、运用物质、精神奖励，使她们有成就感。
4、多多关心、注意培养、合理晋升。
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