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6.4 如何进行销售促进

同学，你好，欢迎来到营销课堂！

这节课，我们来学习一种新的促销工具-销售促进。首先来了解什么是销售

促进。

销售促进（sales promotion）是为促进某种产品或服务的销售或购买的短

期刺激措施。

有的同学会问，广告也是促进产品或服务的销售，那广告与销售促进的区别

在哪呢？

我们来思考两个情境：

一是晚饭后，坐在沙发上看到电视上播放的肯德基帕尼尼新品广告。作为消

费者，我们的反应可能是：等有机会我要去尝尝这款新产品。

二是周末和同学逛街到中午午饭时间，商场肯德基门口有人塞给你一张肯德

基打折优惠券。作为消费者，我们的反应可能是：打折了，便宜了，我立马去吃！

大家比较下这两种情景的区别：第一种情境是广告，肯德基通过这个广告向

我们传达新产品的信息，让我们对其产品及品牌有所印象，等到需要的时候能够

想起它；第二种情境是销售促进，其目的是直接刺激消费者的购买欲望并马上采

取行动。但是企业不可能天天打折，天天促销，所以活动一般是短期的。这就是

广告和销售促进的区别：广告提供了购买某种产品或服务的理由，销售促进则给

出了现在就买的理由。

销售促进是人员推销、广告和公共关系以外的能刺激需求、扩大销售的各种

促销活动。与其他促销活动相比，销售促进有什么特点呢？我们来看一个案例：

某 VEROMODA 忠实粉丝，经常会在微信、杂志、网络等媒介看到 VEROMODA

关于当季流行服饰的广告，尤其是看到商场广告牌上播放的该品牌当季主打款的

漂亮图片，心里更是充满购买欲望。于是，在很长一段时间里，她经常会在商场

该品牌专柜流连忘返，可是苦于囊中羞涩，始终没有采取购买行动。终于，有一

天，她从该品牌微信公众号得到近期打折促销的消息。于是她在周末来到商场专

柜，果然看到了让她激动不已的“-50% sales(半价促销)”的字样以及店里熙熙

攘攘的前来抢购的人群，于是她立马冲进店里，毫不犹豫的买到了自己心仪已久

的漂亮衣服。
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弹题：判断题

广告和销售促进都是促进产品或服务的销售，两者可以相互替代。

（×）

从这个案例我们可以总结销售促进的两个特点：

1. 销售促进效果显著，方式灵活

在开展销售促进过程中，可选用的方式多种多样。根据顾客心理和市场营销

环境等因素，采取针对性很强的销售促进方法，具有强烈的吸引力和诱惑力，能

够唤起顾客的广泛关注，立即促成购买行为，在较大范围内收到立竿见影的功效。

案例中的 VEROMODA 品牌打折时，店里熙熙攘攘的顾客，可能有一大部分和这位

忠实粉丝是一样的心理，前期虽然对衣服心仪已久，但是苦于囊中羞涩，一直没

有购买，当产品五折销售时，对他们来说，产品已经足够物美价廉，让他们立马

采取购买行为。

2. 销售促进是一种辅助性促销方式

人员推销、广告和公共关系都是常规性的促销方式，销售促进只是他们的补

充方式。使用销售促进开展促销活动，虽然能在短期内取得明显的效果，但一般

不能单独使用，常常配合其他促销方式使用。销售促进的运用能使与其配合的促

销方式更好地发挥作用。案例中，如果没有前期大量的网络、杂志、微信等多种

形式的广告，让消费者了解到 VEROMODA 的产品，吸引消费者足够的注意力，当

它进行打折促销的时候也收不到这么大范围的立竿见影的效果。

销售促进的效果很显著，但是也不能过度使用，因为它有一定的局限性：销

售促进有些方式显现出卖者急于出售的意图，容易造成顾客的逆反心理。如果使

用太多，或使用不当，顾客会怀疑此产品的品质及品牌，以及产品价格是否合理。

同学，你好，欢迎来到营销课堂！

销售促进的例子随处可见，例如，你刚买了一台笔记本电脑，获赠了一个免
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费的笔记本包；或者你家刚买了一辆奥迪汽车，获得了公司的一万元的折扣；你

去超市购物，品尝到了安慕希酸奶的样品，等等。那么销售促进是如何实施的呢？

这节课我们一起来学习一下销售促进的实施过程。总体而言，销售促进的实施包

括以下 6个步骤：确定主题与目标、选择销售促进方式、制定销售促进方案、方

案试验、实施和控制方案，最后是评价销售促进结果。

（一）首先是确定销售促进主题与目标

销售促进活动的主题为促销活动方案的核心部分，应该力求创新性，使活动

具有震撼力和排他性。

例如，银鹭好粥道的一次销售促进，将主题定为银鹭每日粥到关怀。

它的主题阐述是

白领总是工作很忙，不能按时吃饭导致营养不均衡。此次活动银鹭好粥道走

进写字楼，以“银鹭，每日的粥到关怀”为主题，意在借此机会关怀白领，在试

吃中体味银鹭的营养好粥，银鹭粥到，自然周到。

还有欧派橱柜衣柜的活动主题定为：

老客户有礼，新客户大“惠”

爱传万家，礼“惠”千城—欧派 3.15 千城百万客户服务大回访。

针对消费者的促销活动目标主要包括以下三个方面：

1. 吸引消费者购买

这是促销活动的首要目的。尤其是在推广新产品和吸引新顾客方面，由于促

销活动的刺激性比较强，轻易吸引顾客的注意力，使顾客在了解产品的基础上采

取购买行为，也可能使顾客为追求某些方面的优惠而使用产品。

2. 奖励品牌忠实者

因为促销活动的很多手段，例如销售奖励、赠券等通常都附带价格上的让步，

其直接受惠者大多是经常使用本品牌的产品的顾客，经常使他们更乐于购买和使

用本企业产品，以巩固企业的市场占有率。

3. 短期内实现企业营销目标



《物流营销》教案

弹题：多选题

下列属于销售促进目标的是（ABCD）

A.吸引消费者购买B.奖励品牌忠实者C.强化广告宣传效果D.破坏

消费者对竞争企业产品的品牌忠诚度。

这是企业的最终目地。销售促进实际上是企业让利于购买者，它可以使广

告宣传的效果得到有力的增强，破坏消费者对其他企业产品的品牌忠诚度，从而

达到本企业产品销售的目地。

（二）第二步是选择销售促进方式，用来实现销售促进目标的方式和工具有

很多，我们将在后面给大家详细介绍。

（三）在确定销售促进目标和工具后，接下来就是制定具体的促销方案了。

在制定这一具体方案中要做出如下几方面的决策。

1. 激励规模。对销售促进对象的激励规模，应该根据期望的推广效果、范

围及预算来确定推广的规模。

2. 激励对象。刺激可以提供给任何人或是选择出来的一部分人，选择的正

确与否直接影响销售促进的最终效果。例如，某连锁店为了增加知名度和营业额，

定制了一批台历作为赠品。该连锁企业在门头海报上写明“进店即赠送精美台历

一本”，结果引来很多小朋友和老人排队领取台历，真正的目标顾客却因为拥挤

去了其他地方消费，营业额不但没有增加，反而有所下降。后来调整为消费满

100 元赠送精美台历一本，把台历发给了真正的顾客。

3. 送达方式。企业营销人员还必须研究通过什么送达方式才能激励对象来

参与，从而达到理想的效果。企业要根据激励对象，以及每一种渠道方法的成本

和效率来选择送达方式。例如，赠送试用样品可用这些方式来配送：邮寄、通过

特别训练的人挨户分发、通过牛奶配送员或其他地区性的路线送货人员分送、促

销人员店内发送、附于其他产品包装上。每种方法各有其有点，企业应该从费用

与效果的关系角度仔细斟酌，反复权衡选择最佳的送达方式。例如，某软件公司
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专门从事证券分析软件的经营，为了提高知名度，长期聘请资深分析师为客户做

讲座。刚开始的时候印刷传单到证券公司作为附件发放，效果并不理想，后来专

门设计了精美的邀请函，请证券公司营业员对开户后的顾客赠送，果然收到欢迎，

后来的讲座场场爆满。

4. 活动时间。活动什么时候开始，持续多长时间。合理的销售促进期限既

不能过长，也不宜太短。这是因为，时间过长就会失去刺激需求的作用，过短就

达不到促销效果，甚至有时候会产生成本过大，推广疲劳等反作用。

5. 预算及其分配。销售促进是一项较大的支出，事先必须进行策划预算。

（四） 方案试验

方案制定好了以后，就要对方案进行试验。面向消费者市场的销售促进可

以邀请消费者对几种不同的、可能的优惠办法做出评价等，也可以在有限的地区

进行实验性测试。

（五）实施和控制销售促进方案

方案试验没有问题，即可进入实施阶段。

实施的期限包括前置时间和销售延续时间。前置时间是从开始实施这个方案

前所必须的准备时间，包括最初的计划工作、包装修改的批准以及材料的邮寄或

者分送到家；配合广告的准备工作和销售点材料；购买或印刷特别赠品或包装材

料，预期存货的生产等，销售延续时间是指从开始实施到大约 95%的采取此促销

办法的商品已经在消费者手里所经历的时间。

（六）评价销售促进结果

最后一步是评价销售促进结果。销售促进结束后，可以用销售额的变化和推

广目标的数据对比来评价该销售促进的实际效果，适时进行总结，以便提升下一

阶段销售促进的整体效益。

销售促进的方式多种多样，每一个企业不可能全部使用。这就需要企业根据

各种方式的特点、促销目标、目标市场的类型及市场环境等因素，选择适合本企

业的销售促进方式。那么常用的销售促进的方式都有哪些呢？接下来，我们通过

一份华润万象汇开业品牌促销清单，总结常见的消费者销售促进方式。
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弹题：单选题

销售促进是一种（B）的促销方式。

A.常规性 B.辅助性 C.经常性 D.连续性

（1）木槿生活，来电消费送经典“美白面膜”，这是向消费者赠送样品或

试用样品。样品促销是引入新产品或为老产品创造新惊喜的最有效但也是成本最

高的方法。样品可以挨户赠送，在商店或闹市区散发，与其他商品搭售，或搭载

广告中。

（2）拉夏贝尔满 500 元可使用 50 元代金券，这是属于赠送代金券。

如果客户选择该企业的产品或者服务，并且支付一定费用，为了鼓励其再次

消费，可赠送其替代一定数量现金的代金券。

（3）西子印象，全场满 499 元可参加现金立减抽奖活动，漫步佳人，一次

性消费满 299 元可参与砸金蛋活动。这些都属于抽奖、竞赛和中奖兑现活动。

抽奖或砸金蛋等活动是消费者靠运气赢得一些东西的机会，可以是现金、一

次旅行或商品。

和现场抽奖类似，也是靠运气赢得东西的另外一种活动方式是中奖兑现。中

奖兑现是指在商品包装或招贴上注明，说明中奖率和兑奖方式、活动期限，以及

在推广期间中奖的客户如何顺利兑奖，以此来激励客户消费，常见于火腿肠、瓜

子、饮料等产品。例如，“开瓶有奖、再来一瓶”等。

还有一种靠努力或靠实力赢得奖品的活动方式是竞赛。

竞赛指消费者通过提供参赛作品、广告词、猜谜或建议等活动，由专业小组

选择其中最好的给予奖励。例如，某啤酒公司在促销现场进行的喝啤酒比赛，获

胜者给予奖励，这是我们大家常见的方式，还有的企业会别出心裁，想出一些更

有意义的促销方式。例如，下面这个案例：

2013 年农历正月初一至初十，岳阳楼景区开展“背《岳阳楼记》，领免费

门票”的新春特别活动。2 月 10 日下午，来自广东的 12 岁小游客潘梓豪在父母

的鼓励下，一口气背完《岳阳楼记》，成为第 19 位免费登楼的游客。

一位游客说：“背《岳阳楼记》，领免费门票”这个活动的创意很好，既可

以让游客感受文辞秀美的中国文化，又可以让顾客感受绵延千年的“先天下之忧

而忧，后天下之乐而乐”的精神财富。“不是在乎一张免费门票，而是我们爱好

文学，能用这种方式回顾学过的知识，是一种美好的体验”。还有人这样评价。

这样的促销手段，让“除了脚印，请什么都不要留下；除了文化，请什么都不要
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带走”的文化旅游理念深入人心。这样的促销手段，不仅实现了企业利润，而且

满足了消费者需求以及社会长远利益的发展，属于真正的社会营销。

我们再回到华润万象汇的促销主题。

（4）这家叫紫涵的商店购物满额送咖啡柠檬水杯、韩国冰棒手提包、韩国

高档旅行箱。这是典型的提供赠品。

我们可以对购买价值较高的商品的顾客赠送相关物品，用于刺激对某种产品

的购买。

（5）Selected 正价一件 8.8 折，两件 8折，这是提供折价包（折扣包），

即以低于标准售价的价格向顾客销售产品。生产商将降价额直接标在商标或包装

上。折价包可以是降价销售的单一产品的组合（如买一赠一），也可以是将两种

相关产品捆绑在一起（比如，牙刷和牙膏）。折价包在刺激短期购买方面十分有

效，甚至比优惠券还有效。

（6）H&M,单笔购满 300 元，即可获赠限量版精美购物袋。这个购物袋呢，

属于宣传用品(广告赠品)，是指将印有广告商名字、标识或信息的有用的小东西，

作为礼物送给消费者。比较常见的有 T恤衫和其他服饰、笔、咖啡杯、日历、钥

匙链、鼠标垫、帽子等。现在请你闭上眼睛想两个问题：一是您还记得你收到过

的赠品上广告上的名字吗？二是您还记得上周末在电视上见到的广告商名字

吗？

一份针对美国消费者的研究显示，71%的调查者在过去 12 个月中都收到过至

少一份促销品。这些人中的 76%能够回忆起赠品上广告商的名字，而只有 53%的

人能够回忆起上个周末在出版物上看到的广告商的名字。

有意义的广告赠品很容易给消费者留下深刻的印象。

（7）还有一种常见的销售促进方式在万象汇这个清单上没有，它叫卖点促

销（POP: Point of purchase）

是指在销售地点进行的展示或演示。卖点促销我们在商场里也非常常见，例

如在超市通道展示架，排满的促销标示、货架卡或提供如面包、酸奶等特定食品

的免费尝试演示，这些都是卖点促销。
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