促销的基本概念及超市促销活动的组织 

什么是促销？促销就是以合适的时间、在合适的地点、用合适的方式和力度加强与消费者的沟通，促进消费者的购买行为。

　　本文重点介绍一些终端促销的一些基本概念和超市场促销活动的组织。

　　一、促销有那些主要内容和形式

　　媒体广告　　 户外广告　　 张贴横幅　　店招展示 
　　货架冰柜　　 生动陈列　　 零点陈列　　优惠销售 
　　捆绑销售　　 免费赠饮　　 店员推荐　　树立好口碑 
　　渠道促销　　 超市促销　　 广场促销　　活动促销 

　　二、促销的概念 

　　终端促销就是通过信息传播和说服活动，与个人、组织或群体沟通，以直接或间接地促使他们接受某种产品。 
　　1、促销活动的要素是：信息说服与沟通，所以促销是一种说服性的沟通活动。 
　　2、促销的本质是沟通、赢得信任、激发需求、促进购买与消费。 
　　3、促销的作用：传递、信息提供情报；增加需求、说服购买；突出特点、树立形象；造成“偏爱”、稳定销售；抢占对手市场份额、扩大销售量。

　　三、现代促销的特征 
　　1、重要的促销策略和方式； 
　　2、针对性、时效性强； 
　　3、具有冲击力； 
　　4、转换现实长期目标； 
　　5、主动性； 
　　6、全面性； 
　　7、灵活性； 
　　8、抗争性； 
　　9、发展企业形象； 
　　10、整合营销。

　　四、促销工作的业务流程

　　1、促销市场研究：促销环境；消费者市场状况；经销商市场状况。 
　　2、确定促销要素：促销产品范围；促销电动机和期限；促销工具策略；促销地点；促销主题。 
　　3、实施促销：落实促销方案；促方案 拟定；促销方案审定；促销方案检验。 
　　4、执行和评估促销结果：促销计划的执行；评估促销成果；促销的后续工作。 
　　五、促销策划 

　　促销的定义五花八门的，企业现代促销（SP）的特点是现代促销策略的重要要求。而要有效的实现这些要求，关键就是策划。 
　　促销策划必须先做好市场调研工作，企业内部与外部市场调查分析。

　　六、促销的市场调查

　　市场调查的程序一般可以分为6个阶段：第一销售目标；第二达成比率；第三差异分析；第四营业目标；第五同期比较；第六横向比较。可以通过不同的地点和方式进行调研。 
　　1、零售店调查：零售市场铺货、占有率状况；零售市场价格、陈列情况；零售市场产品周转情况；零售市场竞争产品促销活动状况。 
　　2、批发市场调查：批发市场利润状况分析；批发市场产品周转状况；批发市场竞争品牌促 
　　3、蹲点调查（主要竞争品种）：基本状况资料；口味比较状况；新产品趋势方向；竞争品牌销售状况；竞争产品占有、铺货及回转状况；对消费者的专项调查。 
　　通过对各种渠道、终端的调查、收集信息，分析市场状况的机会与威胁，企业产品的优势与劣势。 

七、超市的促销组织及活动执行要点：

　　促销组织是一个系统工程，它的程序是：市场调研、促销活动策划、促销方案制定、人财物的组织落实、相关部门的联系、方案的执行、过程的管理控制、促销评估等等。下面以超市促销为例加以说明。

　　超市的促销，要善于整合资源，利用公司的各种促销政策，根据超市的特点，结合各种节假日，不间断地推出各类产品的促销活动，在不断提升品牌和销售量的同时又加强了与超市客情关系。 

　　促销是超市业务运作的重要环节，执行得当可提升品牌形象，促进销售，增进客情；执行偏差，就会浪费资源，破坏客情，乃至被超市清场——越是重点客户，越是大型活动，越要谋定而后动才能少出差错。 
　　1、促销方案制定要点： 
　　（1）、选择合适的卖场（店方有合作意愿）； 
　　（2）、制定有诱因的促销政策（可先做小范围测试）； 
　　（3）、促销产品项和广宣品、礼品应与该店的目标消费群风格一致（促销POP的促销价和原价必同时标出以示区别）； 
　　（4）、根据活动规模确定促销人员数量、产品储备数量及物料需求； 
　　（5）、各项人员、物料准备工作有完成日期表和责任人； 
　　（6）、规定业务代表回访频率，理货员、促销员职责，维护活动效果； 
　　（7）、每一个执行人都有明确的岗位职责、培训手册、有专项检核督办奖罚规定。

　　2、促销活动前准备工作要点 
　　（1）、准备好相关谈判工具，带上促销方案和讲话提纲，约店方谈判，就陈列广宣方式、促销方式、礼品安全与店主达成共识； 
　　（2）、注：谈判工具：如：用电脑做出对该店进行广宣品、促销品及设备安置之后的效果图；促销预估销量与原销量的对比图；另一超市促销前后的销量增长比例； 
　　（3）、讲话提纲：凡事预则立，提前做好谈判要点； 
　　（4）、促销要在店内进行，故促销方式广宣方式首先要店方认可，为防止促销期间店员领班等向促销小姐索要促销品，需先与店方高层管理人员达成共识，活动中请他约束店内人员不得向促销人员索取促销品，活动结束厂方可一次性赠送些小礼品以示友好。 
　　（5）、促销合约上注明时间、店名、陈列面积、陈列方式、店方进货数量、货款结算方式、促销费用标准、支付方式、现场促销人员人数、工作区域等； 
　　（6）、策划人直接对执行人用书面、口头、图示、现场演示方式，充分说明活动内容，活动前一周确认所有物料、人员到位，培训结束，岗位职责、奖罚制度阐述清晰； 
　　（7）、活动前三天，销售人员要落实相关订单，确保活动当天卖场有充足库存（事先了解此次活动的安全库存要求）。 
　　（8）、活动前一天准时完成清洁标准的陈列以及所有产品的明码标价和广宣品、促销品布置（不要在活动当天才去做，更不要在店方生意高峰期做生动化）。 
　　（9）、知道促销过程中店方联系人员是谁？怎样联系？出现严重问题店方负责人是谁？怎样联系？ 

　　3、超市促销活动执行要点： 
　　（1）、促销开始当天销售人员要到现场整理陈列和广宣品及标价，主管人员需巡场跟进以备调整和改善； 
　　（2）、销售人员需周期性拜访，确保活动期间的陈列效果； 
　　（3）、促销小姐应严格按培训内容积极主动地介绍产品和活动信息，主动理货，及时反馈活动效果和数据； 
　　（4）、销售人员需注意库存的检查，确保库存安全； 
　　（5）、主管人员不定期巡场，检核活动落实情况； 
　　（6）、每周开销售会议，统计销量和出现的问题并及时互动，寻求改进措施。
。 

　　4、促销活动总结要点 
　　（1）、活动结束后应与卖场负责人沟通，通过照片、资料等工具传输：此活动是双方受益，能给店方带来销量、利润和店头形象的改善（增进双方合作关系）； 
　　（2）、促销活动总结需注意：费用汇报、活动效果汇报、活动前后销量对比、活动中发现的问题及改良建议。

　　5、告知是超市促销活动成功的秘诀 
　　（1）消费者路过店门外就可以看到醒目的促销信息（如大幅手绘POP）； 
　　（2）店内购物在货架上有促销信息告知（货架吊挂告知牌）； 
　　（3）堆头促销点上有明晰简洁准确的告知信息（T形架+手绘POP+奖品、促销品陈列）； 
　　（4）争取在店内告知我们今天做促销，位置在向前走向右拐（方向指示标志）； 
　　（5）收款台是必经之地，是告知重点区域（手绘POP）； 
　　（6）促销人员培训； 
　　（7）礼仪、活动内容、推销话术、推销心态。 
　　八、促销组织、促销方法、促销评估，以后专门撰文介绍。

