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内容概要

进入淡季，商家不免会有一种失落感。
销售旺季那种不地订货、调货、卖货的景象没有了，取而代之的是“门庭冷落车马稀”。
在这种情况下，企业如果能使自己的产品推陈出新，则不仅可以在淡季中提高企业的销售业绩和产品
的知名度，还可以为即将到来的销售旺季打下坚实的基础，从而在未来的竞争中枪占先机。
　　怎样才能让销售淡季变得旺一些呢？
怎样才能给旺季的销售打下一个良好的基础呢？
为此，我们必须洞悉市场淡季需求，抓住需求，努力提高销售业绩，彻底改变传统的淡季营销思想。
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章节摘录

　　第一章　淡季营销的基本概念　　第一节　了解淡季营销　　目标群体由于受消费习惯影响随季
节变化会产生需求的变化。
产品由受到季节变化、消费周期、时间分配的影响，常常会集中在某一时间段称为产品的淡季。
但值得注意的是，由此类原因造成的淡季只是销售终端需求量的减弱，而不代表产品本身存在问题。
在以季节划分的淡旺季里，每个行业、每个产品都有短则3个月，长则半年甚至3个季度的淡季。
　　很多产品都有所谓的淡旺季之分，例如饮料、食品、空调、服装等。
每年的10月末到次年的3月初，饮料市场进入了消费淡季，产品销售停滞、现金流量骤减、经销商态度
消极等情况会出现。
每年的农历八月十五前后，月饼的销售异常火爆，而一旦中秋节过去，月饼便无人过问。
服装也是如此，冬装、夏装的界限十分分明。
淡季营销的提法也起源于几类特别受季节、气候等因素影响的产品行业。
　　多数企业在旺季会剑拔弩张、拼死相争，到了淡季就悄无声息，因为很多人认为市场的销量锐减
，即使投入大量人力，对于提高销量也是无济于事，甚至是徒劳，而且是非常不经济的，于是有的企
业会解聘大量临时人员。
因此，在淡季大多数企业选择了等待，缩减成本，盼望着下一个旺季的到来。
这样做的不利影响是显而易见的。
如果企业在淡季无所作为，认为淡季就应该很淡，就会陷入营销的误区，出现“淡季更淡”的局面，
但是如果企业能够洞穴淡季的需求，进而在萧条的局面中提升业绩，则不仅可以提升产品的知名度，
还可为即将到来的旺季打下良好的基础，在未来的竞争中抢占先机。
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媒体关注与评论

　　旺季取利，淡季取势　　来源价值中国网艾春明　　做了这么多年快消品，在面临淡季的时候也
都是很困惑，虽然一直在喊着"旺季做销量，淡季做市场"，但是实际下来的效果取决于业务单位的执
行力和领悟能力；　　这本书很重要的思想是"旺季取利，淡季取势"，淡季在获取制高点，争取长期
的战略优势；淡季最可怕的是休息心态，休息心态会使淡季变得更淡。
　　对于快消品来说，淡季是用来拉近跟领先者的距离和拉开和落后者距离的好时机，关键在于如何
运作，合理使用促销和做好通路建设；也是要整个营销团队坚持执行和落实才行。
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编辑推荐

　　市场营销，谈“淡委”色变！
面对市场淡季，您是否知识该如何动作？
您了解在淡季如何拉动市场吗？
中研顾问帮您运用营销策略，火烧淡季！
　　日本时尚零售业泰斗人物，零售百货业实战家，被誉为“日本零售之神”的柳田信之先生：中研
国际是国际零售业先进管理理论的推广者，成功经验的传播者。
　　国美·鹏润国际时尚中心首席顾问，台湾著名零售专家李春材先生：中研国际是中国零售业的材
富教练，它传道、授业、解惑。
　　实践家知识管理集团董事长林伟贤先生：我在《我爱钱更爱你》中说过，一个人要想成功必须具
备丰富的知识和爱心。
我想我能理解中研国际为什么会成功。
成功不是自己拥有什么，而是你给了别人多少，中研国际的成功就在于它不断帮助零售企业创造价值
，走向卓越。
　　中国商业联合会商品交易市场专业委员会专业委员会秘书长骆毓龙：零售业发展需要动力，中研
国际为零售业不断输送智慧产品。
　　《销售也市场－体育营销》主编张斌先生：可用“实”来概括中研国际：立身实战，厉行实务，
力求实效。
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