
第十二章  沟通与促销策略



本章主要内容

• 促销信息沟通
• 广告策略
• 销售促进
• 人员推销
• 公共关系 

• 直接营销
• 整合营销传播



一、促销组合

一。促销是指企业以各种有效的方式向目标
市场传递有关信息，以启发、推动或创造对
企业产品和劳务的需求，并引起购买欲望和
购买行为的一系列综合性活动 

  促销组合是企业根据促销的需要，对广告、
人员推销、销售促进、公共关系等各种促
销方式进行适当选择和综合编配 



二。促销的作用：解决信息的不对称

⑴提供商业信息

⑵刺激、创造需求，开拓市场。

⑶突出企业和产品的特色。

⑷有助于稳定和扩大销售。

  （5）强化企业的形象，巩固企业的市场地

位 



三、促销组合的构成要素

就广义而言，市场营销组合的各个因素都可以
纳入促销组合 

11、广义的构成要素、广义的构成要素

22、狭义的构成要素、狭义的构成要素

 就狭义而言，促销组合只包括具有沟通性质的促
销工具，主要包括各种形式的广告、展销会、商
品陈列、销售辅助物、劝诱工具以及宣传等 

促销方式： 广告、人员推销、销售促进、
公共关系 



各种促销方式比较

 优    点 缺    点

广告         覆盖面广、传

播迅速、影响力大、
形式多样、相对费用
高

       间接性、

单向性、盲目性、
效果不易测定

人员推销         针对性强、双

向性、直接性、灵活
性、效果明确

       费时、费

钱、费工

公共关系        影响面广、易

取得信任

       见效慢

销售促进        影响力大、刺

激性大、效果直接

       信任度低、

不宜长期使用



四、促销总的策略

11、推式策略、推式策略

向推销人员与中间商促销，将产品推入渠道的策略 

生产者
促销

批发商
促销

零售商
促销

消费
者

中间商

生产者 消费者

①人员推销

②提供货源

③销售促进

④销售

推式策略



22、拉式策略、拉式策略

企业针对最终消费者展开广告攻势，把产品信息介绍给目标
市场的消费者，使人产生强烈的购买欲望，形成急切的市场
需求，然后“拉引”中间商纷纷要求经销这种产品的策略 

生产者对最终消
费者开展促销活
动

批发商 零售商 消费者

中间商

生产者 消费者

③要求经销

④提供货源

②购买欲望

⑤销售

①广告促销

拉式策略



22、推拉结合策略、推拉结合策略

生产者针对中间商
和最终消费者同时
促销

批发商 零售商 消费者

中间商

生产者 消费者

①人员推销

③提供货源

④销售促进

②购买欲望

①广告促销

⑤销售

推拉结合策略



• 终端拦截策略



五。影响促销组合的因素

产品类型
产品
生命周期

推拉策略 经济前景 促销目标

11、产品类型、产品类型

不同类型的产品应采用相应的促销策略 

广告

销售促进

公关宣传

人员推销



22、产品生命周期、产品生命周期

产品生
命周期

促销的主要目的 促销主要方法

导入期
使消费者认识商品，使中
间商愿意经营 

广告介绍，对中间
商用人员推销

成长期
成熟期

使消费者感兴趣，扩大市
场占有率，使消费者成为
"偏爱"

扩大广告宣传，搞
好销售促进和广告
宣传

衰退期
保持市场占有率，保持老
顾客对产品的记忆

适当的销售促进，
辅之广告，减价

整个周
期阶段

消除顾客的不满意感 利用公共关系

产品生命周期与促销方式 



33、推拉策略、推拉策略

44、经济前景、经济前景

55、促销目标、促销目标



六、 整合营销传播（沟通）
• 各种沟通工具（广告，促销、公关、DM 

EM、CIS等）的整合，传递一个声音，

使潜在的目标消费者对品牌和公司有个
更好的识别和接受。



二. 信息沟通系统

 建立有效信息沟通系统的八个步骤：

（1）确定目标受众 

（2）确定沟通目标 

（3）设计信息 

（4）选择沟通渠道 

（5）分配总体的促销预算 

（6）确定促销组合 

（7）衡量促销效果 

（8）管理与协调总体的市场营销沟通过程 



一、销售促进

（一）销售促进的含义和特点

销售促进也叫营业推广，是指企业在特定的目
标市场中，采用特殊的手段，对消费者和中间
商实行强烈刺激，以促进企业销售迅速增长的
非常规、非经常性使用的促销行为 

特
点

销售促进是非常规、非经常性的行为 ；适合销
售促进的品种有限 ；销售促进手段多样 ；短期
效应明显 ；作用具有一定局限性 



销售促进
对象

销售促进方式

消费者
赠送样品、有奖销售、现场示范、廉价包
装、免费品尝、折价券、展销会

中间商
销售津贴、合作广告、赠品、销售竞赛、
招待会、培训、展销

企业内推
销员

奖金、推销会议、推销竞赛、旅游 

常用的销售促进方式 



• 销售促进的快速发展：
• 在美国日用品公司销售促进占促销预算
的比例达到60—70%

• 原因：效果好，销售经理愿意使用
•           品牌多，竞争激烈，消费者/经销
商希望更多的优惠，广告成本高，效果
下降



（二）销售促进的形式

11、对中间商的销售促进、对中间商的销售促进

销售津贴 列名广告

赠品 销售竞赛

业务会议和展销会

22、对消费者的销售促进、对消费者的销售促进

赠送样品 有奖销售

现场示范 廉价包装

折价券 广告特制品



（三）销售促进策略（活动）
的规划

确定目标 选择方式 制订方案

方案试验实施和控制评估效果



•   销售促进的主要决策

    1、确定促销目标

    2、选择促销工具

    3、制定销售促进方案

    4、评估销售促进结果。



三。 广告策略

一. 广告与广告计划

二. 确定广告目标

三. 制定广告预算 

四. 设计与选择广告信息内容 

五. 媒体决策与绩效衡量 

六. 评价广告效果 



三、广告策略

（一）广告的定义、种类和作用

11、广告的定义、广告的定义

广义的广告即“广而告之”，是指机构向大
众传播信息的手段和行为 。

美国营销协会：支付费用，传播信息

狭义的广告专指商业广告，是广告主通过有
偿取得的、可以控制的宣传媒介和形式，对
产品、服务和观念进行社会化、群体化的传
播，从而有效地影响公众、促成整体营销计
划的活动 



22、广告的类型、广告的类型

按
内
容
分
类

产品广告          

公关广告         

公益广告  

按
发
布
目
的
分
类

通知广告          

选择性广告         

提示广告  

33、广告的作用、广告的作用

传播产品服务信息的主要工具  

企业竞争的有力武器 ：建立差异
刺激引导消费需求，发展品牌资
产。



• 制定广告方案所需的五项主要决策（ 5 Ms ） 

•  

•   任务——Mission：          广告的目的是什么？

•   资金——Money：           要花多少钱？

•   信息——Message：        要传送什么信息？

•   媒体——Media：            使用什么媒体？

•   衡量——Measurement：如何评价结果？



（二）企业的广告策略

11、广告目标、广告目标

广告目标是指在一个特定时期对特定观众所要完成
的特定的传播任务

（1）广告目

标的类型

销售增长 拓展市场 

推广产品 树立企业形象 

（2）广告

目标的确定

符合企业整体营销的要求 ；清楚明确、可以
被测量 ；切实可行、符合实际 ；能够被其它
营销部门接受 ；有一定的弹性 ；能够被化为
一系列具体广告活动的目标 



22、广告预算、广告预算

确定广告预算的主要方法 

销售额
百分率法

目标任务法
利润额
百分率法

量力而行法 竞争对抗法

33、广告媒体、广告媒体  

（1）媒体调查

报刊媒体调查

广播电视媒体调查

其他媒介调查

（2）媒体选择

目标顾客的媒体习惯 

媒体特点 

产品特性 

媒体费用 

 

媒体的送达率、频率和
影响价值方面不同

千人送达成本



媒体种
类

覆盖面
反应程
度

可信性 寿命
保存价
值

信息
量

制
作
费
用

吸引力

报纸 广 好、快 好 较短 较好
大而
全

较
低

一般

杂志 较窄 差、慢 好 长 好
大而
全

较
低

好

广播 广 好、快 较好 很短 差 较小
低
廉

较差

电视 广 好、快 好 很短 差 较小
很
高

好

邮政 很窄 较慢 较差 较长 较好
大而
全

高 一般

户外 较窄 较快 较差 较长 较好 较小 低 较好

因特网 广 较快 较好 短 差 一般 高 一般

 常用媒体的主要特点 

 



44、广告效果评价、广告效果评价

（1）广告效果的评价主要内容 

（2）广告效果评价方法 

预测、事先评
价法

事后评价法

（3）广告效果评价

广告传播效果评价 
接收率   

认知率 

广告促销效果评价 
广告增销率    

广告费占销率 

广告形象效果评价 



• 广告效果的测量
• 沟通效果：
• 回忆测试
• 识别测试
• 销售效果：
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