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内容概要

内容提要
本书对有关销售促进的基础理论和基本内容做了系统而全面
的介绍。
本书按照国际上惯用的分类方法，从总体上把销售促进分为
对消费者的销售促进、对中间商的销售促进、对推销员的销售促
进。在参考、分析了大量国内外资料的基础上，对这三大类销售促
进中常见的十几种销售促进活动的特点、适用范围以及运作技巧
进行了详尽的分析和阐述，同时列举了大量实例。具体包括：样品
赠送的策划与设计、优惠券的策划与设计、竞赛抽奖的策划与设
计、免费赠品的策划与设计、附加赠送的策划与设计、退费促销的
策划与设计、POP广告的策划与设计、价格折扣的策划以及交易
折扣的策划与设计、贸易展览的策划与设计、推销员培训的策划与
设计、推销手册的策划与设计、推销员销售竞赛的策划与设计等。
本书资料翔实、理论分析透彻、可操作性强，值得工商企业营
销、策划和管理人员及经济类院校师生一读。
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周景姝，北京商学院研究
生毕业。现任北京商业管
理干部学院市场营销系营
销教研室主任、副教授。多
年来一直从事市场营销理
论的教学和研究工作，并
参与了大量企业员工的培
训工作。
主要著作有：《广告创
意策划指南》（台著）、《质
量认证和争创名牌指南》
（台著）、《企业定价凹
术》（合著）、《导购王――
高级营业员培训指南》（合
著）、《连锁王――连锁经
营策划与设计》（合著）。
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书籍目录

目录
第一部分 基础篇
――销售促进策划总论
一、画好脸谱
――销售促进理论的基本描述
（一）销售促进的内涵
（二）其他三种促销工具的特点
（三）销售促进的正负效应
（四）销售促进的发展态势及原因
（五）销售促进的分类
二、精心设计
――销售促进策划的操作规程
（一）销售促进策划的步骤
（二）建立销售促进目标
（三）选择销售促进工具
（四）制定销售促进方案
（五）检验、实施销售促进方案
（六）评估销售促进效果
第二部分 策划篇之一
――对消费者销售促进的策划与设计
三、了解上帝
――消费者市场行为透视
（一）消费者的需要
（二）消费者的购买动机
（三）消费者的购买行为
（四）新时期消费者市场行为的变化特点
（五）对消费者销售促进的工具
四、劝君品尝
――样品赠送的策划与设计
（一）样品赠送的促销特点
（二）样品赠送的目的
（三）样品赠送活动的策划
（四）样品赠送的成本核算
五、笼络人心
――优惠券的策划与设计
（一）优惠券的促销特点
（二）优惠券的促销目标
（三）优惠券的制作设计
（四）优惠券递送方式的策划
（五）优惠券促销的费用估算
（六）优惠券的兑换
六、智者有赏
――竞赛和抽奖的策划与设计
（一）竞赛和抽奖的概念
（二）竞赛和抽奖的促销特点
（三）竞赛和抽奖的促销目标
（四）抽奖和竞赛的具体形式策划
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（五）奖品的设计
（六）活动规则的设计
（七）费用的估算
七、礼轻情重
――免费赠品的策划与设计
（一）免费赠品的促销特点
（二）免费赠品适用的目标
（三）赠品的设计
（四）赠品分配形式的设计
（五）免费赠品的费用预算
（六）提高免费赠品促销效果的途径
（七）免费赠品促销应注意的问题
八、13大请客
――附加赠送的策划与设计
（一）附加赠送的促销特点及促销目标
（二）附加赠送的类型
（三）附加赠送的费用预算
（四）附加赠送要注意的问题
九、售后答谢
――退费促销的策划与设计
（一）退费促销的特点
（二）退费促销的目标
（三）退费形式的策划
（四）退费凭证的设计与制作
（五）退费促销的操作技巧
（六）退费促销的费用预算
十、历久弥新
――POP广告的策划与设计
（一）POP广告的促销功能与促销目标
（二）POP广告的分类
（三）厂商POP广告的策划与设计
（四）零售店POP广告的策划与设计
十一、价格魔方
――价格折扣的策划与设计
（一）零售商价格折扣的类型
（二）零售商价格折扣的利弊分析
（三）零售商价格折扣的策划
十二、异曲同工
――其他销售促进工具的策划与设计
（一）分期付款促销
（二）现场演示促销
（三）以旧换新促销
第三部分 策划篇之二
――对中间商销售促进的策划与设计：
十三、把握脉络
――中间商购买行为分析
（一）中间商的分类
（二）中间商的功能
（三）中间商的购买特点
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（四）中间商的购买程序
（五）制造商对中间商的政策
（六）对中间商销售促进的基本目标
（七）对中间商销售促进的主要形式
十四、互惠互利
――交易折扣的策划与设计
（一）交易折扣的类型
（二）交易折扣的支付方法
（三）交易折扣的难点与对策
十五、奖励高手
――中间商销售竞赛的策划与设计
（一）销售竞赛形式的设计
（二）销售竞赛的促销目标
（三）销售竞赛的操作
十六、沟通信启
――贸易展览的策划与设计
（一）贸易展览的促销功能与特点
（二）贸易展览的选择
（三）贸易展览计划的制定
（四）贸易展览准备工作的审查
（五）贸易展览目标的设定
（六）贸易展览费用的估算
（七）展台的设立
（八）参加贸易展览的运作
（九）参展人员的选派和规范
十七、各有干秋
――其他销售促进工具的策划与设计
（一）企业刊物
（二）中间商教育
（三）派遣店员
第四部分 策划篇之三
――对推销员销售促进的策划与设计
十八、精兵强将
一一企业推销员队伍建设
（一）推销员的功能与作用
（二）推销员应具备的素质
（三）推销员的工作内容
（四）优秀推销员的衡量标准
（五）对推销员销售促进的主要内容
十九、全面充电
――推销员培训的策划与设计
（一）推销员培训的目标
（二）推销员培训的内容
（三）推销员培训的具体方法
二十、锦囊妙计
――推销手册的策划与设计
（一）推销手册的功能
（二）推销手册形式和内容的策划
（三）推销手册的编制原则
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二十一、比翼齐飞
――推销员销售竞赛的策划与设计
（一）销售竞赛的作用与特点
（二）销售竞赛奖励标准的策划
（三）销售竞赛形式的设计
（四）销售竞赛奖励方式的设计
二十二、别有洞天
――其他销售促进工具的策划与设计
（一）销售会议
（二）销售工具
参考书目
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