
第十二章  促销策略

单击此处添加副标题

汇报人姓名



知识目标

学习目标

掌握影响促销组合决策的要素；

理解人员推销的要素、特点及基本形式；

了解广告的类型、特征及设计原则；

掌握人员推销的技巧；

熟悉影响广告媒体选择的因素；

了解公共关系的特征、活动方式及实施步骤；

了解营业推广的特征、方式及实施步骤。



能力目标

学会管理推销人员；

能够对广告效果进行评估；

能够对公共关系的效果进行评估；

能够对营销推广的效果进行评估；

学习目标

学会就某一企业或产品制定具体的

促销组合策略。



名人名言

真正的广告不在于制作一则广

告，而在于让媒体讨论你的品牌

而达成广告。

——菲利普•科特勒



 第一节 促销和促销组合



一、促销与促销组合的含义

促销即促进销售，是指企业利用各种方法和

手段，通过人员或非人员的方式与消费者沟通，

使消费者关注企业的广告等信息，引发消费者的

购买欲望，从而促进消费者产生购买行为。

（一）促销的含义



一、促销与促销组合的含义

促销组合是指企业运用人员推销、广告、公

共关系和营业推广四种基本促销方式组合成一个

完整的策略系统，使企业的全部促销活动互相配

合、协调一致，最大限度地发挥整体效果，从而

顺利实现企业目标。

（二）促销组合的含义



二、影响促销组合决策的因素

2 4

产品类型 市场情况 推动策略与拉

动策略

产品生命周

期阶段 企业情况

1 3 5



本节 实训

假设你所在学校附近的书店要进行促销活动，

请以5～6人为一组讨论下列问题：

1.该书店可以使用哪些促销手段？

2.该书店在做促销决策时应考虑哪些因素？



1
第二节 人员
推销策略



一、人员推销的含义及要素

人员推销是一种最古老的促销方式，也是现

代的重要促销方式之一。人员推销是指企业通过

派出销售人员与一个或一个以上可能成为购买者

的人交谈，进行口头陈述，以推销产品，促进和

扩大销售。

（一）人员推销的含义



一、人员推销的含义及要素

人员推销的基本要素包括推销人员、推销对

象和推销产品。其中，推销人员和推销对象是推

销活动的主体，推销产品是推销活动的客体。

（二）人员推销的要素



二、人员推销的特点

2 4

针对性 双向性

有效性 长期性

1 3



三、人员推销的基本形式

1.上门推销

上门推销是最常见的人员推销形式。它是由

推销人员携带产品的样品、说明书和订单等走访

顾客，推销产品。这种推销形式可以针对顾客的

需要提供有效的服务，方便顾客。



三、人员推销的基本形式

2.柜台推销

柜台推销又称门市推销，是指企业在适当地

点设置固定的门市，由营业员接待进入门市的顾

客，推销产品。门市的营业员是广义的推销人员。

柜台推销与上门推销正好相反，它是等客上门式

的推销方式。



三、人员推销的基本形式

3.会议推销

会议推销是指利用各种会议向与会人员宣传

和介绍产品，开展推销活动。例如，在订货会、

交易会、展览会和物资交流会等会议上推销产品

均属会议推销。



四、人员推销的策略

试探性策略，也称刺激反应策略，是在不
了解顾客的情况下，推销人员运用刺激性手段引

发顾客产生购买欲望的策略。这种策略一般用于

初次接触。

（一）试探性策略



四、人员推销的策略

针对性策略也称配方成交策略，是指推销
人员在基本了解顾客的某些情况的前提下，有针

对性地进行产品宣传，介绍其特性和用途，以引

起顾客的兴趣和好感，从而达成交易的策略。

（二）针对性策略



四、人员推销的策略

诱导性策略也称诱发满足策略，是指推销
人员运用能够刺激顾客某种需求的说服方法，诱

导顾客采取购买行为的一种策略。这种策略是一

种创造性推销策略。

（三）诱导性策略



五、推销人员管理

甄选推销人员，不仅要对未从事过推销工作

的人员进行甄选，使其中品德端正、作风正派、

工作责任心强的胜任推销工作的人员走入推销人

员的行列，还要对在岗的推销人员进行甄选，淘

汰那些不适合推销工作的推销人员。

（一）推销人员的甄选



五、推销人员管理

对当选的推销人员，还需进行培训，使他们

学习和掌握有关的知识与技能；同时，还要对在

岗推销人员进行定期或不定期的培训，使其了解

企业的新产品、新的经营计划和新的市场营销策

略，进一步提高素质。

（二）推销人员的培训



五、推销人员管理

为了加强对推销人员的管理，企业必须对推

销人员的工作业绩进行科学、合理的考核与评价。

推销人员业绩考评结果，既可以作为分配报酬的

依据，又可以作为企业人事决策的重要参考指标。

（三）推销人员的考评



本节 实训

请以5～6人为一组，在教师的指导下，

模拟推销某一产品，在推销的过程中要注

意运用人员推销策略。
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