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内容概要

　　在中国的经济蓬勃发展之际，中国的社会也在发生着深刻变化，作为从事企业经营和产品营销的
实战者，更应对这种变化反应灵敏，多以全局的眼光研究现行政策，把市场化的水平真正提高到战略
层面上来。
本书中的许多思路是我多年的观察和研究的结果。
同时，书中一些大品牌的案例又为我们提供了具体操作的方法和启示。
我始终认为适合中国国情的营销理论只能从中国市场实践中去摸索和总结。
　　消费者是任何商品市场化最后的终端。
返利给消费者，是企业文化和品牌文化快速占领市场的必要手段。
目前关于返利经营的营销理论在国内还是空白，本书是目前中国市场关于营销书籍当中第一本系统论
述返利方面的开山之作。
除了理论之外，还有大量的关于返利的具体操作方法和思路。

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<返利经济>>

作者简介

　　刘克明，1962年出生，湖南衡阳市人。
工程师，工商管理硕士。
历任房地产、国际贸易、商贸公司执行总裁。
有丰富的市场战略、营销策划操作经验。
　　现任香港开心国际控股有限公司总裁、河南开心生物科技有限公司总裁。
　　致力于与国内外生产制造商进行贸易流通和战略规划的合作。
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章节摘录

　　第五章　终端销售：促销为什么耍靠返利第一节　促销技巧：　促使消费者成交对导购员而言，
要有“我一定要把产品卖给消费者”的想法。
强烈的销售意识激发出导购员对工作的热情、责任心和勤奋精神，能使导购员发现或创造出更多的销
售机会。
某空调公司向一家商场派了自己的导购员，直接上柜台进行导购。
一个星期过去了，空调一台也没有卖出去，这个导购员跑回公司向经理汇报说：“来这家商场购物的
消费者层次不高，恐怕难以承受咱们这个价位。
咱们的产品在那里无人问津，还不如换个地方再试试看。
”经理没有马上接受他的建议，第二天上午亲自到柜台进行实地观察。
结果发现他的导购员居然像一块木头一般呆立于柜台之内，没有任何表情。
　　第三天，导购员就接到了辞退通知。
他找到经理质问：“为什么要辞退我？
”经理反问他：“你会钓鱼吗？
”“会，把鱼饵挂在鱼钩上，下到水中，鱼漂一下沉，马上起杆。
”经理启发道：“导购如同钓鱼，不放诱饵，如何能吸引消费者购买呢？
”这位导购员恍然大悟，要求再试用一星期。
第二个星期，这家空调公司的导购员变得异常活跃：他不停地在柜台内外游走，逢人就讲自己的空调
很好，见人就说一句话：“我们的空调是今年最流行的款式，您也来一台吧！
来来来，我给您开票，保证给您挑台好的。
”他时不时地把消费者拉过来，让他们看一看样机。
当消费者犹豫或离去时，他仍然紧跟不舍、喋喋不休：“您不要，过了这村可就没这店啦。
”此法当天见效，出手了一台。
但情况还是不妙：路过他柜台的消费者越来越少，人们明显地躲着他。
他又去问经理，经理反问道：“给鱼钩上诱饵时要注意些什么呢？
”“要用诱饵把鱼钩完全包住，使鱼只看到诱饵，而看不到鱼钩。
”“不错。
　　连鱼都懂得躲避露尖的鱼钩，何况人呢？
”导购员眉头一锁，似有所思⋯⋯第一周，这个导购员的失败之处在于他把自己当成了一个售货员，
只知守株待兔而不会主动宣传产品。
第二周，导购员又犯了一个大忌，他把自己看成是一名推销员。
当消费者觉得你正试图向自己推销产品时，本能地感到你想掏他兜里的钱，从而立刻戒备起来。
尤其对空调这种大件耐用商品，是绝不能让消费者看出有任何推销意图的，更不能强拉硬拽，这样绝
不会收到好效果。
如果消费者失去了自行决定的自由，他的选购过程受到了干扰，就会感到失去了自我，自然不愿掏腰
包了。
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编辑推荐

　　本书是目前中国市场关于营销书籍当中第一本系统论述返利方面的开山之作。
除了理论之外，还有大量的关于返利的具体操作方法和思路。
这些是作者多年来企业管理经验的积累，书中内容深入浅出，围绕返利消费的经营策略等诸多方面，
列举了大量的典型案例，非常值得当代中国的大小企业家们借鉴，或许会从中悟出更精彩、更经典、
更奇妙的点子来。
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