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内容概要

本书是专为超市经理、主管人员、门店店长精心准备的超市日常运营与规范管理实务手册。
书中借鉴沃尔玛、家乐福、联华等国内外一流超市的成功经验，针对超市如何选址、如何进行商品定
价、如何进行员工管理以及如何实施顾客服务管理等超市经营者所关心的内容进行了系统分析、归纳
和总结，并在此基础上总结出了超市成功运作的窍门与技巧。
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章节摘录

　　七、超市促销活动分类 企业促销活动的表现形式令人眼花缭乱，促销方案设计人员必须依据 企 
业的自身状况以及市场营销环境制订，结合各种促销活动的方式方法，设 计 出有针对性和差异性的
促销方案，提高促销成功率。
促销活动的分类方法 很 多，以下为几种常见的分类方法： 1.按作用效果分类 超市促销是整个连锁超
市企业营销活动过程中的一个环节或一个方面 ， 在这个过程中的不同阶段或不同层面，促销所扮演
的角色和所起的作用不 尽 相同，据此可将促销活动划分为两大类别。
 （1）产品入市促销。
新产品人市通常要通过使用促销工具来解决消费 者 认知、尝试购买使用这两个障碍，常规的促销形
式有样品派送、赠购、限 期 优惠等。
 （2）巩固重复购买促销。
根据意大利社会学家帕累托的80／20营销法 则， 保持品牌忠诚者的重复购买率的重要武器之一，就是
合适的、持续的促销 活 动，如消费者跟踪、优惠折扣、新产品或新服务优先试用、累积计分奖励 等
。
 2.按沟通方式分类 按沟通方式，促销活动可划分为以下两大类： （1）单向沟通式。
如特价、优惠券促销、赠品促销、POP促销等。
 （2）双向沟通式。
如意见征询、有奖答题、现场促销等。
 促销活动应有清晰的传播主题，在实施过程中应该提供充分的机会和引 导，使消费者主动参与。
 3.按促销时间长短分类 （1）长期促销活动。
这类活动进行的时间多在1个月以上，其主要着 眼 点是希望塑造本店的差异优势，增加顾客对本店的
偏爱程度，以确保顾客 长 期来店购物，不至于流失到其他店。
这类促销活动的常见做法有：将门店 的 打烊时间从原定的22：00延至24：00；备有停车场，供顾客免
费停车，或 顾 客购物达到一定金额即可免费停车；设立快速通关收银台。
凡购物在5种商 品以下的顾客，均可在此收银台结账，以节省收银时间；21：00以后，面 包 和生鱼片
一律8折；凡购物满一定金额（如800元以上）的顾客，可享受免 费送货到家服务；水果、肉品、鲜鱼
实行面对面的直接销售方式，以满足 顾 客适量购买的要求。
 （2）短期促销活动。
这类活动的主要目的是希望在有限的期问内（通 常 是1～7天），借助具有特定诉求主题的活动来提高
来客数和客单价，从而 达 到预期的营业目标。
常见的做法有：庆祝中秋节，中秋节期间，百项商品 超 低价供应；生鲜4日游，周一至周四，生鲜商
品超低价轻松带回家；“剪便 宜”折扣券活动，6月28日至30日，凭折扣券每人购买&times;&times;商
品1箱，优惠 &times;&times;元；5元大特卖，开业期间（7月8日至9日），凡购物达&times;&times;元者
，加5 元即可购得&times;&times;可乐、&times;&times;牙膏、&times;&times;沙拉油（每人限购2瓶）；免
费赠送 1 00名早客活动，5月6日当天最早光临本店的100名早客，只要购物满&times;&times; 元，即免费
赠送&times;&times;洗衣粉l袋、&times;&times;洗发精l瓶，只限前100名，送完 为止。
 4.按实施活动的诉求主题分类 （1）开业促销活动。
开业促销是促销活动中最重要的一种，因为它只 有 一次，而且它是与潜在顾客第一次接触的活动，
顾客对超市的商品、价格 、 服务、气氛等所留下的印象将会深深影响其日后是否再度光临的意愿。
因 此， 企业经营者对开业促销活动无不战战兢兢、全力以赴，都希望图个好彩头 。
 通常，企业开业当天的业绩可达到平时业绩的5倍左右。
 （2）周年店庆促销活动。
周年店庆促销是仅次于开业促销的重要活动 ， 因为每年只有一次。
周年店庆促销期间，商品供应商大多会给予较优惠的 条 件，以配合企业的促销。
因此，如果规划良好，周年店庆的促销业绩往往 可 达到平时业绩的1.5～2倍。
 5.从营销学角度来分类 促销方式从市场营销学的角度来划分，大体有人员促销、广告促销、 特 种促
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销、公共关系促销、企业形象促销五种。
 （1）人员促销。
人员促销是通过推销员口头宣传，说服顾客，实现商 品 销售的一种直接促销方式。
人员促销的特点是推销员与顾客能进行双向沟 通， 其促销效果与促销人员的推销技巧密切相关。
对于实施开架销售的企业来 说 店员一般不必主动地进行人员促销，这样做反而会影响顾客的自主选
购。
 然 而店员也必须向顾客提供必要的帮助和指导，并适当地与顾客进行友好的 交 谈，即要求店员以服
务与沟通为手段来达到促销的目的。
 （2）广告促销。
广告促销是运用各种广告媒体向消费者传递消费信息 以 促进销售的一种直接促销方式。
广告促销的特点：企业单方面向消费者传 递 信息，属单向沟通，所以称为“拉”的策略。
广告媒体有：电视、电台、 报 纸、杂志、招牌、看板、路牌、招贴、交通工具、灯光、橱窗、包装
、店 内 POP、EI宣传或店内广播、演示、可视幕墙、电脑网络、红布条、宣传单、 海报、DM等。
 规模较大的连锁超市可以考虑采用四大广告媒体，但对规模较小的连 锁 超市来说最常用的广告媒体
是：宣传单、招牌、看板、灯光、海报、红布 条 等。
以促销主题来划分可分为以下四种： ①开业促销常用的媒体是：报纸、宣传单、电台、交通工具、户
外红 布 条、海报、POP、店内广播、新闻稿。
 ②年庆促销常用的媒体是：报纸、宣传单、DM、海报、红布条、POP、 店内广播。
 ③例行性促销常用的媒体是：宣传单、DM、海报、红布条、店内广播 。
 ④竞争性促销所用媒体与例行性促销相同。
 （3）销售促进。
也称营业推广，是一种直接用利益来刺激消费需求的 辅 助性、临时性的促销方式。
特点是见效快，但运用不当也会产生负效应， 会 使顾客怀疑商品质量、价格的真实性，降低商品的
身价。
 销售促进是超市最重要的促销方式，其具体的方法多种多样，但不管 选 择何种方法都应考虑以下四
个问题： ①刺激的规模。
即确定促销预算，并估算该促销预算应有多少新增的 销 售量来弥补才能保本。
 ②参加者的条件。
即确定享受促销优惠的对象，如只对送回瓶盖的顾 客 赠以奖品。
 ③促销信息的传播途径。
即如何将促销信息传达到促销对象，如放在 包 装内，在超市里或店外分发，邮寄或附在广告媒体上
。
 ④促销时间。
即不能太短也不能太长。
 （4）公共关系促销。
公共关系促销是通过超市的公共关系活动使超市 与 社会各界建立良好的理解、友谊和支持关系，从
而以其知名度、美誉度来 带 动商品销售的一种间接促销方式。
特点是超市与社会建立双向沟通，并注 重 卖场的长远利益。
主要方法有以下四种： ①利用各种传播媒体和传播方式（如人际传播和大众传播），扩大其 知名 度
，让社会了解超市。
 ②开展联谊、庆典及咨询活动，加强与社会各界的联系。
 ③积极参与社会公益事业及其他社会活动，为卖场创造良好的社会环 境， 获得社会的赞誉。
 ④培养教育员工塑造良好的自身形象，建立企业与职工之间的良好的 情感。
 （5）企业形象促销。
企业形象促销是利用企业所确立的、经社会公众 认 识和评价的理念系统、视觉系统和行为系统来促
进商品销售的一种间接促 销 方式。
特点与公共关系促销相类似，这两种促销方式往往是融为一体的。
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 企 业形象促销的目的在于建立企业的差异优势，尤其注重文化价值。
对连锁 超 市来说，企业形象的标准化更具有特殊的意义，如大大节省设计费用，让 顾 客享受标准化
的服务，增强顾客对企业的信心等。
 P153-156
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