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前言

　　零售是将商品及相关服务提供给消费者作为最终消费用途的活动。
零售业是一件商品从生产到销售的终端环节，也是一个重要的环节，零售销售的好坏直接决定了零售
商赢利的多寡，因此，为了多多赚取利润，零售商家一定要注重零售促销活动。
 对于每个零售店铺来说，一年365天，有销售旺季，也有淡季，旺季的时候自然不用说，每天忙忙碌
碌，赚足了利润，心情自然舒畅；但是到了淡季，老板们就会一筹莫展，业务减少了，很多店铺甚至
开始面临“关门大吉”的危险。
那么此时，该怎么办呢？
毫无疑问，促销是一个必要的手段。
这个时候，怎样合理运用促销策略是每个店铺和经销商都要面临的问题。
 然而，促销策略也不是万能的，它是一把“双刃剑”。
如果促销策略做得好，效果显著，自然能给店铺更多的利润；但是如果做得不好，不但没有什么效果
，还会带给店铺很多的无奈和损失。
毕竟利用商品价格进行促销已经成了店铺和店铺之间的最常用武器，无论你的促销是主动的，还是被
动的，只有毫不犹豫地去做，才有重生的机会。
 促销中，有时候会出现各种各样的问题，如果不及时发现，及时解决，就会使促销活动以失败而告终
；如果发现及时，解决及时，促销活动成功的可能性就会大大提高。
当然，制订正确的促销策略也是一个关键的步骤。
 本书通过对市场的调研和分析，并结合对顾客的观察和心理剖析，提出了相应的促销策略，并且针对
零售店铺在促销中面临的各种问题而制订出相应的解决方案。
全书共分为十二个章节，包括节日促销、折扣促销、广告促销、主题促销、服务促销、人性化促销、
品牌促销、店员促销、心理促销、创意促销、视觉促销、细节促销十二个方面的内容，每个章节都有
大量的典型案例来进行具体问题具体分析，语言平实自然，通俗易懂，易于掌握，适合店铺老板以及
促销员阅读，是一本集理论与实务于一体的不可多得的好书。
 编者 2011.12
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内容概要

　　本书适合各类零售店铺的老板、店长及促销人员使用，是其必备的实战秘籍，对于广大零售商和
促销人员来说，是一本不可多得的好书。
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章节摘录

　　1.春节红包送喜庆春节是我国特有的传统佳节，然而，由于我国地域广博，各个地匹对于过春节
的习惯也各不相同，这就要提醒零售商们注意迎合各地人们的消费习惯，制订对应的使销策略。
在我国广东地区，人们的“红包”情结似乎比其他地方的人要深一点。
每到过年过节的时候，人们都流行互送红包，寄托美好的祝愿。
有一家“红火礼品店”，是一个开业将近两年的礼品店，里面的商品琳琅满目，应有尽有。
加上店铺老板善于做生意，销售情况一直很好。
可是就在2009年年底，对门来了一个竞争对手，曾经的垄断经营一夜之间就变成了对手之间的竞争经
营。
为了吸引顾客，提高竞争力，对手店铺将商品价格压得很低，并且还时不时地举行一些促销活动，赠
送一些小礼品。
很快。
顾客就被对手的“促销加礼品”的销售方式吸引过去，“红火礼品店”的销售一天不如一天，销售量
仅仅是开业之初的1/3。
面对这种局面，老板并没有灰心，而是在积极地寻找对策来挽回局面。
一年一度的春节马上就要到了，“红火礼品店”决定利用这个契机好好打压一下对手的嚣张气焰。
首先，他们通过各种渠道，打听到对手在春节期间所进行的促销是普通的礼品促销，于是“红火礼品
店”决定放弃这种方案，而改用“红包促销”，即将礼品改成红包，因为这样更加符合顾客的“新年
”心理。
然后，老板还打听到对手店铺获得礼品的台阶比较高。
顾客必须购物满188元才能有机会获得。
老板立刻决定降低自己的台阶，只要顾客购物满168元，就可获得一份红包，并且红包的价值也高于对
手礼品的价值。
一切布置妥当之后，在春节前一个星期，老板开始大力宣扬自己的“红包促销”，当然，结果非常明
显：顾客都奔向了“红火礼品店”，老板这一次大大地赚了一笔。
而对手店铺因为一直都是低价销售，利润本来也很少，经过这一次打击，很快就关门大吉了。
有一句销售的格言：顾客喜欢什么我们就给予顾客什么。
其实在促销方案的制订上，这句话同样有效。
案例中的老板因为了解广东的顾客都喜欢红包这一习惯，所以制订出了一个发放红包的促销方案。
这样的促销方案能获得顾客的认可，那么顾客自然就会去买你的东西。
’无论是促销，还是销售，都要抓住顾客的心理进行，这样才能收效显著。
顾客是怎么想的，他们想要什么、希望得到什么样的优惠，这些问题，经营者在进行促销活动之前，
一定要弄清楚。
否则，很有可能事倍功半。
送红包，似乎谁都会，但是并不一定谁都能送好。
要送好红包，还是要讲究一定技巧的，比如说以下几点：（1）送多大的红包比较合适虽然同样是红
包，但是有大小之分。
对于店铺送出的红包，多大才是合适的呢？
这就需要在促销之前设定一下，根据顾客购物量的多少进行不同的划分。
不过有一点是肯定的：适可而止。
毕竟如果你的红包送得太大，成本太高，利润就得减少。
当然，太小也就起不到任何的促销作用了。
（2）把红包送给谁比较合适一个顾客进来购物，可能会带着几个人，如果他只能获得一个红包，那
这个红包该送给谁呢？
很多人觉得谁付钱就送给谁，其实这样的说法是不完全正确的。
比如说，一家人来购物的，红包最好送给小孩；如果是情侣来购物的，红包就可以送给女性⋯⋯这样
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的做法能获得大家的认可，从而让顾客觉得店铺的服务很贴心。
（3）送红包之时说什么比较喜庆送红包之时当然要说点祝福的话，说什么比较好呢？
这就要因人而异了。
对小孩，可以祝福他学习进步，健康成长；对女性，可以祝福她越来越漂亮；对老人，可以祝福他健
康长寿；对男性，可以祝福他事业有成。
　　⋯⋯
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编辑推荐

　　创意促销：给顾客一种另类的购物感受。
　　视觉促销：最抢眼的往往是卖得最好的。
　　零售是将商品及相关服务提供给消费者作为最终消费用途的活动。
零售业是一件商品从生产到销售的终端环节，也是一个重要的环节，零售销售的好坏直接决定了零售
商赢利的多寡。
　　这本《最有效的零售促销方案》通过对市场的调研和分析，并结合对顾客的观察和心理剖析，提
出了相应的促销策略，并且针对零售店铺在促销中面临的各种问题而制订出相应的解决方案。
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