
第一图书网, tushu007.com
<<零售业92个创意促销方案>>

图书基本信息

书名：<<零售业92个创意促销方案>>

13位ISBN编号：9787509004708

10位ISBN编号：7509004705

出版时间：2010-1

出版时间：当代世界出版社

作者：李智微

页数：232

版权说明：本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问：http://www.tushu007.com

Page 1



第一图书网, tushu007.com
<<零售业92个创意促销方案>>

前言

　　世界上没有一成不变的真理。
同样，在市场经济的大潮里，也没有一 成不变的营销策略，因时、因地、因人、因环境的改变而改变
，才是商家 的生存之道。
 随着市场经济的发展，社会物质财富的极大丰富，人们不再被动地接 受某种商品，而是有了更多的
自主权和挑选的余地。
卖方市场向买方市场 的转变，促使生产者和销售者绞尽脑汁地想出各种招数来吸引更多的消费 者，
从而达到利润的最大化。
对于生产者和商家来说，只有产品销售出去 了，企业才能生存和发展；产品销量只有积累到一定程度
，品牌的建立才 能水到渠成。
因此，产品销售是生产链条中最关键的一环。
那么，怎样才 能将产品卖出去呢？
这就不得不提到营销中的一个重要策略——促销。
 促销是营销者向消费者传递企业相关产品的各种信息，说服或吸引消 费者购买其产品，以达到扩大
销售的目的。
简单地说，就是通过直接的利 益刺激，达到短期销量的增加。
目前，各行消费品均出现了多种形式的促 销，如针对消费者的促销，包括样品、减价、以旧换新、赠
品、抽奖、试 用、折扣券等等。
它能够刺激消费者的购买欲望、促使卖方主动参与竞争 、加速新产品进入市场的过程，对商家和企业
都具有不可忽视的作用，同 时也能促进经济的繁荣发展。
 商企为了各自的利益，在促销中你争我夺。
无论是“攻”还是“守” ，都要根据具体情况选择合适的促销手段。
在新一轮的市场竞争中，谁做 好了促销，把握了终端，谁就是真正的赢家。
《孙子兵法》有云：以正合 ，以奇胜！
把它运用到终端促销中来，所谓“正”是指商企以诚为本，产 品质量过硬，这是促销的前提和根本；
所谓“奇”是指促销形式多样化， 促销方法差异化。
促销正是“正”与“奇”有机结合的整体。
 尽管促销是商家制胜的法宝，但是当传统的促销方式被广为运用，不 能再激起顾客的兴趣时，举办
方只能换来“竹篮打水一场空”，甚至“赔 了夫人又折兵”。
如何才能扭转这种局面？
于是，“创意促销”便成为销 售界一个时尚的名词。
有创意的促销，往往能达到事倍功半的效果。
甚至 可以说：真正的促销活动就是创意活动。
现代的市场，是最需要创意的市 场。
响当当的企业家都是有创意的天才。
狭路相逢勇者胜，勇者相逢智者 胜，智者相逢快者胜！
 本书列举了大量终端促销的实例，从营销的角度进行适当的分析，并 针对不同方案提供了一些具有
可行性的操作建议。
本书在编撰过程中，尽 量做到知识性与趣味性相结合，希望对读者朋友拓宽视野、启发思维有所 帮
助。
 在营销领域，人们已经做出了许许多多奇思妙想、新颖独特的创意案 例。
现在，让我们在这些案例的丛林中探幽览胜吧。
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内容概要

　　性别决定消费偏好、刺激不同群体的需求、众目聚焦的攒金吉日、榜样的成功经验等内容。
“欲取之，先予之”，经商也一样，要想从顾客口袋中掏钱，先要给顾客一些实惠。
只要经营得当，学会从“赔钱”中赚钱不失为一条取胜的妙招。
促销方式千变万化，大家都喜欢小投入、大产出的促销手段，其实只需要稍微地动下脑筋，另类的做
法有时会带来意想不到的效果与收获。
视觉形象所传达的信息不再是“这是一些商品，请您来选购吧！
”而应该是：“这是一种生活，请您来体验吧！
”这样，视觉营销所起到的作用，就不仅仅是把商品推向市场，让顾客被动地接受，而是变成了把顾
客请进市场，让顾客在时尚生活的体验中，自发地产生消费的需要，进而产生购买行为。
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章节摘录

　　众所周知，时装是一个季节性和时尚性很强的产品，当季产品是金， 过季产品就不值钱了。
时装的销售状况如何，也并不完全是由产品本身的 好坏所决定的，与之相关的因素包括人文、社会、
地域文化、流行趋势等 一系列问题，更不要说营销力度了。
对库存量的掌握而言，每一项都是至 关重要的，因此不管市场预测做得再好，生产的产品也不可能恰
到好处地 销售完，多少都会有一定的库存积压，如果库存量过大而不能在季末想办 法消化掉，就会
造成很大的资金压力。
 2006年7月中旬，广州市某服装品牌公司，就向其市场部下达了消化价 值近200多万元夏装产品库存的
任务。
市场变化就是命令，没有别的办法， 只有尽快拿出应对策略才是最好的解决办法，市场部负责人当即
召集本部 全体工作人员，和销售部相关人员进行讨论，准备做促销方案。
 在讨论过程中，有人提出打折、开辟特卖场等方案，但最后都被否决 了。
尽管打折促销在服装界已成为一种惯例，很多中小品牌在新品上市时 就开始打折销售，以减轻季末库
存压力。
然而打折犹如一把双刃剑，虽然 对当下销售能起到一定的作用，但对品牌的副作用也是很大的。
特别是对 于高档品牌，消费者对品牌独享的心理是很重的，他们需要的是品牌对其 心理的满足，一
旦在这么短的时间内打折处理，会对他们造成很大的心理 失落，该品牌对他们将失去意义，以后再想
让他们消费就难了。
对于那些 对价格敏感，又希望穿点品牌的消费者来说，品牌打折促销会养成他们在 新品上市时持币
待购的心理，不利新品的销售。
 怎样才能既保持品牌的价值，同时还要达到促销增量的目的呢？
通过 对目标消费者的消费习惯和行为进行调查后发现，现代女性对服装消费还 是很感性的，很多时
候并不清楚该怎么选择和搭配服装，特别是对色彩、 面料的选择，饰品和发型的搭配更是凭着自己的
感觉判断。
一件很美的时 装，因为不合时宜的搭配，而大打折扣。
许多爱美的女性，常常在一大堆 漂亮衣服和饰品跟前发愁，到底该怎么搭配才好？
这确实需要对时尚的准 确捕捉和独特的审美眼光，而很多现代女性往往是缺乏这种敏锐力的。
 通过长时间的讨论，“形象设计”四个字出现在他们的视野。
如果能 通过整体形象设计的过程传播一种知识、传达一种观念，让消费者在接受 知识和观念的同时
产生消费行为，就能达到事半功倍的效果。
于是该时装 公司，通过教顾客如何根据自身特点选择服装，选择什么样的色彩、面料 、饰品，怎样
搭配服饰，如何使自己的发型及彩妆与服装相映成辉，来开 展促销活动。
虽然现在有很多时装本身就是成套销售，促销员也会给顾客 建议上下搭配购买，但是这个公司的活动
要将这种肤浅的搭配上升到女士 整体造型层面的设计上来。
 思路清晰了，一个形象设计营销的方案也很快出来了。
 第一步，确定促销主题。
根据此次活动的内容主标题定为“&times;&times;服饰 碰碰配”，副标题为“女士整体形象塑造大揭密
”。
 第二步，请公司首席服装设计师（这季服装的主设计师）根据自己的设 计理念，将现有成品按照最
佳搭配方法（包括服装、鞋、发式、彩妆、饰品 及适合环境）做出若干搭配组合，并作简要说明。
结果根据要求搭配出100 多套服装组合。
 第三步，根据搭配组合采购所需配饰，聘请模特严格按搭配要求着装 拍照，设计师亲自指导动态、
表情、彩妆。
所有照片输入电脑按要求做背 景处理，印刷成册，并在活动前一天下发到所有卖场。
 第四步，选择合适的展示和发布地点、时间。
在地点的选择上遵循两 个原则，既要有足够的人气，还必须要能吸引一定层次的目标受众群。
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在 时间上要选择女士特别是白领女士购物的时间。
通过调查，决定把地点选 在当地最高档的购物广场门前，时间定在周五～周日上午9：30到11点。
活 动周期也是一个需要考虑的问题，时间太长会拖疲消费者，产生不了价值 感，太短又不能充分拉
动销售。
经过反复思考，整个活动周期定为一周， 现场演示做三场，整体造型课堂做两次。
 第五步，选择合适的渠道和时间发布信息。
在什么时间通过什么方式 来发布这个信息呢？
毕竟这只是个季末促销，不可能花太多的广告费，而 且在投放时间的把握上也是大费周章，太早浪费
大，太晚又担心信息传达 不充分。
通过反复对媒体受众和目标消费群接收信息的习惯进行调研，他 们决定在活动前一周开始在报纸媒体
做软性诉求，极力炒作香港设计师， 这也是此次活动最大的一个卖点，引导女性对整体造型的关注，
同时辅以 硬性促销广告。
同时在活动前三天有针对性地投放部分精美的DM单（内容主 要为设计师介绍、服装流行趋势、皮肤
与色彩、发型与服装的关系等相关 内容，并告知活动内容）。
 第六步，确定促销力度和具体内容。
这是此次活动的一个难点，额度 太大，公司损失太大；如果太小又不够吸引力，即使把人吸引来，也
很难 刺激消费。
为了让顾客感到物超所值；根据公司成本核算确定价格为—— 凡单件零售价格在800元以上，送全套
搭配（含上装或下装及所有展示的饰 品）；套装在500以上送全套展示饰品。
同时凡在活动期内消费二定额度， 可免费参加“&times;&times;服饰女士整体造型课堂”，由香港设计
师亲自为顾客讲 解整体造型知识，并为顾客量身定做整体造型设计，并将顾客最经典的造 型拍照留
影。
 P11-13
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