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前言

成功的促销，是高明的精算    “促销”需要清晰的思路、精算的技巧和开阔的胸襟，这三者若能同时
应用，则促销活动必能成功。
“清晰思路”是指对产品的认识，再据此找出最佳的促销方式；“精算技巧”是指对数字的高敏锐度
，在自身利益与消费者回馈之间，找到最佳的平衡点；“开阔胸襟”则是指既然要举办促销活动，就
要展现最大努力，让消费者感受到诚意。
    促销的方法很多，但有没有效果可就不一定了，让消费者接收到促销信息是成功的第一步；引起他
的购买欲望与注目是第二步；但能让消费者在最短的时间内购买，才是真正成功的促销。
    策划促销活动时要胆大心细，“胆大”是指大方一点，你舍不得回馈利益，消费者同样舍不得掏腰
包，这样是不会有任何促销效果的。
“心细”则是指要谨慎选择最有效的促销方式，促销手法千百款，但若吸引不了消费者，只是平白损
失相关成本，策划人员不得不慎！
    以最简单的烤地瓜来看，若是原价一块20元，成本5元，老板采取“买一送一”的促销策略，消费者
花20元可以得到两块地瓜，利润是10元(售价20元－成本：5元×2块)，但若采用“5折特卖”的促销策
略，消费者花10元买到一块地瓜，老板的利润是5元(售价10元－成本5元)，这两种促销策略对消费者
而言没有差别，但对老板就有差异了，只要能提升销售量，就算降价促销也能保住一定的利润，这就
是精算促销的奥妙之处。
    促使消费，促进销售    我们生活周遭充满促销活动，本书除将介绍由直接面对消费者的商家所举办
的“零售促销”外；还会介绍由制造商主导，零售商配合的“消费者促销”，以及制造商针对渠道商
所举办的“渠道促销”和由不同商品业者共同举办的“异业促销”。
    除了以举办单位来划分外，根据对消费者回馈方式的差异，又可分为“立即回馈”及“延迟回馈”
两种类型。
前者通常就是价格优惠，常见的手法是赠送样品、折价券等；后者则是积点换赠品或抽奖，用来稳定
既有顾客，以及吸引消费者重复购买。
    不管是由制造商还是零售商发起的促销活动，都会因售价降低或附加赠品而产生彼此利益上的变化
，制造商最怕的就是影响零售商的销售意愿，或是零售商处理赠品时考虑不周。
对于该怎么就供货及销售两方的利益协商出合理的应对之策，本书也提供了具体有效的处理建议，同
时也提出几个不同的促销范例，供读者分析优缺点，日后在策划类似促销活动时，也有个参考的依据
。
    千万不要将促销当作是简单的小活动。
每一次的促销活动其实都在消费者心中留下极深刻的印象，这种印象影响着消费者对品牌的忠诚度。
促销活动除了增加销售业绩的成长之外，“拉近与消费者之间的距离”更是重要功能之一，负责促销
活动的主办者，千万不能以促销手段欺骗消费者，不实在的促销手法影响，也许短时间不易察觉，但
随着时间的累积，最终将导致顾客流失。
    本书不谈高深莫测的理论，但完全贴近事业经营的实况，没有长篇大论，谨以图解方式取代繁琐难
懂的文字叙述，将不易理解的数据，用简单易懂的算式语义分析解说。
    “不需专业的理论基础也能轻松获得经营的技巧”是我多年来所追求的理念，希望本书能对读者个
人或一般公司行号有所助益。
    徐德麟
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内容概要

“促销”需要清晰的思路、精算的技巧和开阔的胸襟，这三者若能同时应用，则促销活动必能成功。
“清晰思路”是指对产品的认识，再据此找出最佳的促销方式；“精算技巧”是指对数字的高敏锐度
，在自身利益与消费者回馈之间，找到最佳的平衡点；“开阔胸襟”则是指既然要举办促销活动，就
要展现最大努力，让消费者感受到诚意。
促销的方法很多，但有没有效果可就不一定了，让消费者接收到促销信息是成功的第一步；引起他的
购买欲望与注目是第二步；但能让消费者在最短的时间内购买，才是真正成功的促销。
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著作有《企划精华》、《店面型态经营学》及《业务发展指导手册》。
目前是专职企业经营管理类自由作家，“不需专业理论基础也能轻松掌握经营技巧”是他的创作理念
。
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 2.5 消费满某金额以上赠送特定商品
 2.6 消费满某数量以上赠送同系列商品
 2.7 赠品促销法重点提要
 折扣
 3.1 折扣范例计算分析
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第3章 异业促销及渠道促销的技术应用与分析
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章节摘录

版权页：插图：不同类型的商业或行业，各有其消费客源，如果彼此之间的客源可以相互交流不是更
好吗？
这就是异业促销最主要的功能，所以能在坊间的销售活动中渐成趋势，借此厂商可以在资源及经费上
达到节省的目的，而消费者也可因此享受到便利及优惠。
不过“异业促销”还是有以下几点注意事项：像是合作厂商的商品性质要互补而不要相近，才不会从
合作变成竞争。
而且最好都要有良好的商誉，彼此的营业规模及老板的营业心态最好相去不远，沟通异业促销攸关利
益的部分，较不会因价值观差异而产生冲突与矛盾。
当然一旦决定参与联合促销，千万不要中途变卦或是消极抵制，那只会浪费成本和消磨商誉，大家和
气生财更能永续经营！
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编辑推荐

《一看就懂的促销技巧》：抛开艰涩难懂，教你生活化、实用化、大众化的创业奇招！
只要搞促销，就一定有效果吗？
不同行业的商品如何一起搞促销？
直接打折好还是买一赠一好？
试用品促销有什么利弊？
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