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内容概要

　　《连锁企业促销策划（第2版）》在保持第1版特色的基础上，根据连锁企业促销策划的行业发展
、课程更新，以及作者的教学经验，对书中的内容、体例及案例做了较大改动。
本书的编写基于大量对连锁企业促销经营实例的分析，实践意义极强。
书中以理论概述开篇，继之介绍连锁企业的促销战略和策划流程、促销管理组织与过程控制，以及促
销效果评价方法等。
本书内容丰富，注重实战教学，除包括引导案例、相关链接、职业指导、复习思考题和实训项目等栏
目外，还附有较多案例。
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章节摘录

版权页：   插图：   （4）特殊商品。
这是指人们具有某种特殊偏好的商品。
选择该类商品促销可以准确地指向和吸引某一类特定的消费群，顾客对商品价格非常熟悉，容易批量
购买。
如果一个特殊品形成的市场规模过小，也可以同时选择几种特殊品进行促销，以形成有效市场。
该类商品价格的制定应当与市场价拉开距离，以对顾客产生足够的吸引力。
 3.When——什么时间执行 促销日期的选定要考虑以下几方面的内容。
 （1）促销活动的延续时间。
一般延续时间在1个月以上的促销活动称为长期促销活动，其目的是希望塑造连锁企业的差异化优势
，增强顾客对卖场的向心力，以确保顾客长期来店购物。
另一类是短期促销活动，通常是3～7天，其目的是希望在有限的时间内通过特定的主题活动来提高来
店的顾客数量，以达成预期的营业目标。
长期性促销活动应持之以恒，从开始到结束应始终如一地树立稳定的良好形象；而短期性促销活动则
不宜将时间拉得太长，否则会使顾客缺乏新鲜感而影响促销效果。
 （2）促销活动所处的季节。
不同的季节、气候、温度，顾客的行为习惯和需求会有很大的差异，一个良好的促销计划应与季节、
月份、日期、节令、天气、温度、事件等相互配合。
 1）季节。
促销活动应根据季节不同选择促销品项。
在四季不太分明的地方，将一年分为2季，暖季为5～10月，以清凉性商品为促销重点，寒季为11月至
下一年4月，可以多考虑一些保暖性的商品。
四季分明的地方，按照季节变换做促销活动。
 2）月份。
商品销售有淡、旺季之分，一般而言，3月、4月、5月、11月是超市经营淡季，如何在淡季做好促销工
作是非常重要的。
为使淡季不淡必须有创新的促销点子，不能一味地依靠特价来促销。
如果不能有效激发消费需求动机，再便宜的商品也不一定能卖出去。
有一点必须要引起重视的是，月份里有没有黄金周跟促销的淡旺季有着比较大的关系。
国内有大小黄金周之分，十一国庆节和春节人们可以享受7天假期，属于大黄金周，4月的清明节、五
一劳动节、端午、中秋和元旦则属于小黄金周。
黄金周影响到了人们的出行计划和生活方式，也影响到了人们的购物方式，黄金周对于连锁企业而言
也是黄金收割季节，尤其对于连锁的餐饮、酒店、商场超市等更是如此，最重要的促销策划往往也是
围绕着这些黄金周进行的。
 3）日期。
一般而言，由于发薪、购买习惯等因素，月初的购买力比月底强。
而周末、周日的购买力又比平日强，所以促销活动的实施也应与日期配合。
连锁企业促销策划要考虑到消费者资金宽裕和时间充沛两个因素，效果会更好。
 4）节令。
节令是促销计划中重要的考虑因素。
节日分为法定节假日类，如元旦、春节、妇女节、清明节、劳动节、六一儿童节、端午节、中秋节、
教师节、国庆节等；非法定假日，如情人节、母亲节、父亲节、圣诞节等。
商业企业发现，国外的洋节尤其是情人节、圣诞节更能激起年轻消费者的共鸣，因此，针对这些节日
策划就非常重要。
同时，商业企业要对中国传统节日策划，深入挖掘其文化内涵，与促销主题建立紧密联系，使年青一
代回归到传统文化的氛围中，达到占有市场的目的，也许这是连锁企业应当重视的地方之一。

Page 4



第一图书网, tushu007.com
<<连锁企业促销策划>>

总之，对连锁企业来说，有节日要重点策划，没有节日就创造节日来促销。
 5）天气。
天气会影响人潮，而人潮就是钱潮，可以说卖场是看天吃饭的行业，一旦遇到坏天气，来客就少，生
意往往会减少5％～10％。
因此，天气不好时，如何向顾客提供价格合理、质量良好的商品及舒适的购物环境（如免费的伞、伞
套、伞架、外送服务、防滑垫、干爽的卖场等），也是促销计划中应考虑的因素。
 6）温度。
人需要适应环境，气温一高，饮料、冰品类商品的销售量就会立即提高；温度低时，火锅、冷冻食品
类的销售量会明显上升。
掌握温度高低变化及其趋势，推出适合的促销商品及活动，就能收到较好的促销效果，如某企业在酷
热天气举办喝啤酒比赛等。
 7）事件。
事件是指各种社会性的活动，如重大政策法令出台、学校旅行、放假、考试、运动会、停电、停水、
停煤气等，这些活动或事件最好能事前掌握，以便安排促销活动。
如多数企业会利用3·15消费者权益保护日大做文章。
再如，2008年8月1日是《反垄断法》实施的第一天，有不少汽车4s店打着迎接《反垄断法》的幌子降
价促销。
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