
第十一章　促销策略   

 　　本章要求了解促销组合的策略的基本内容，确定广告预算的主要方法，学会广告媒

体的选择与广告效果的测量，掌握人员推销的特点和人员推销策略的主要内容，熟悉销售促

进和宣传等基本原理。

第一节　促销组合策略

　　 

　　一、促销与促销组合

　　从促销的历史发展过程来看，企业最先划分出人员推销职能，其次是广告，再次是销售

促进，最后是宣传。

　　

　　二、影响促销组合的策略的因素

　　影响促销策略的因素有：产品类型、推式与拉式策略、促销目标、产品生命周期阶段、经

济前景。

第二节　广告策略

　　 

　　一、确定广告预算的方法

　　（一）量力而行法。

　　（二）销售百分比法。

　　（三）竞争对等法。

　　（四）目标任务法。

　　

　　二、广告媒体选择



媒　体 优　点 缺　点

报　纸 　　灵活、及时、广泛、可信 　　不易保存、表现力不高

杂　志 　　针对性强、保存期长 　　传播有限、不及时

广　播 　　速度快、传播广、成本低 　　只有声音、不易保存

电　视 　　感染力强、触及面广 　　针对性不足、成本较高

互联网 　　信息量大、交互沟通、成本较低 　　用户尚待发展

直接邮寄 　　选择性强 　　可能造成滥寄、成本高

户外广告 　　展露时间长 　　缺乏创新

黄　页 　　本地覆盖面大、成本低 　　高竞争、创意有限

新闻信 　　选择性强、交互机会多 　　成本不易控制

广告册 　　灵活性、全彩色 　　成本不易控制

电　话 　　触及面广 　　用户可能不接受

　　图 11-5　各类媒体及特性

　　

　　三、网络广告

　　网络广告的优势与局限。网络广告对广告公司的挑战。

　　（一）网络广告的优势

　　1.网络广告可以根据更精细的个人差别将顾客进行分类，分别传递不同的广告信息。

　　2.网络广告是互动的。

　　3.网络广告利用最先进的虚拟现实界面设计来使受众达到身临其境的感觉，这会带来全

新的体验。

　　4.网络广告的用户构成也是广告商们愿意投资的因素。



　　

　　四、广告效果的测定

第三节　人员推销策略

　　 

　　一、人员推销的形式与特点

　　（一）人员推销的形式

　　（二）销售人员的工作任务

　　（三）人员推销的特点

　　（四）人员推销策略的内容

　　二、推销队伍的规模与任务

　　

　　三、销售人员的管理

第四节　销售促进与宣传策略

　　 

　　一、销售促进策略

　　销售促进是指除了人员推销、广告、宣传以外的、刺激消费者购买和经销商效益的各种

市场营销活动。销售促进策略包括确定目标、选择工具、确定方案、预试方案、实施和控制方

案以及评价结果等内容。

　　

　　二、宣传策略

　　（二）宣传的优势与特性

　　（1）高度真实感。



　　（2）没有防御。

　　（3）戏剧化表现。


