
《促销活动的策划与组织管理》

课程目标：

1、了解促销的概念、分类以及作用，掌握促销策划流程及执行要点，以营业厅有能力操作的

形式，落实主动营销、触点管理、品类管理，营销代表（营业员）能够做到吸引人流、最大化客户

在相关触点的体验与感知、提升客户的购买欲，促成客户的最终购买。

2、学会促销策划的关键原则，在客户感知方面形成统一的营销界面；

3、把握促销操作的策略与技巧，在管理方面形成标准化的运作模式，形成市场营销部门的强

力抓手；抓住关键点，业绩就会大幅度提升。

课程特色：

1.注重营业厅现场促销的原点与解决之道；

2.定制的课程练习及专题讨论确保培训与学员的实际工作密切相关，达到“学以致用”， 发挥最

大实效性。 

授课对象：市公司市场部主任、分公司市场部主任、属地分公司网点营销策划经理、营业厅厅经理。

课程内容：

第一节 促销的概念、内容及作用（0.5小时）
通过本节学习，学员理解促销概念、分类及作用，将能够从促销区域规划图来清晰了解促销的

技巧，掌握最先进与因地制宜的促销工具。

1.1  介绍、热身

1.2  促销的概念及作用

1.2、促销的分类

1.3、促销策划的 5W2H 法则

第二节  促销策划流程与组织执行要点（2小时）
通过本节学习，学员理解促销策划的流程与如何执行，将能够掌握促销策划的顺序掌握正确的

促销决策模式及不同的促销方法。

2.1  促销工作业务流程

2.1.1 促销市场研究

2.1.2 确定促销要素

2.1.3 实施促销

2.1.4 执行和评估促销结果

2.2  实效促销方式及操作要点

2.2.1 特价促销

2.2.2 赠品促销

2.2.3 联合促销

2.2.4 抽奖促销

2.2.5 活动促销



2.2.6 路演促销

2.2.7 现场演示

第三节  洞察顾客的消费心理（2小时）
通过本节学习，学员理解促销成功的原点思想，将能够通过体验与产品对比呈现，掌握促销中

感性营销产品讲解方法与客户心理分析。

3.1  顾客购物动机与识别技巧

3.2  常见顾客组合及需求把握

3.3  顾客个性类型分析及接待技巧

3.4  顾客购买的准备阶段心理特点

第四节  营业厅促销方案与营销活动策划（2小时）
通过本节学习，学员理解根据对区域市场特征的分析和用户维度分析，掌握在应用客户心理和

感性产品说服下，灵活运用促销，使之成功。

4.1  微区域的服务营销特色与促销形式

4.2  服务厅内外促销前期的 STP 

4.3  服务厅内外促销活动策划

4.4  服务厅内厅外联合促销策划

通过主动营销，实现人流转化为顾客流

通过触点管理，实现客流转化为业务流

通过品类管理，实现精准营销提升价值流

促销现场设计与管理

第五节  服务厅品牌深化与周密策划的促销方案（1.5小时）
通过本节学习，学员理解制作服务厅陈列，促销方案的逻辑程序，将能够实际应用到实际促销

过程中，掌握促销方案实施过程中如何去做实施调整。

5.1  促销活动的目标选择体系

5.1  客户化导向的品牌信息传递

5.2  服务厅展陈活化的应用

5.4  常用促销工具的认识与选择

5.5  完整策划所包含的其它因素

第六节  完美执行的促销管理工作（2.5小时）
通过本节学习，学员理解促销工作的团队合作重要性，将能够使促销团队更有效的分工合作，

掌握团队工作的工作分析方法。

6.1  明确促销活动的分工和责任人

6.2  活动礼品或奖品的采购原则

6.3  促销活动的全员培训和动员

6.4  促销活动的现场控制与应急

6.5  促销活动的考核与评估

第七节  人员推广的感性促销技巧与客户感知提升（2小时）



通过本节学习，学员理解察言观色的重要性，将能够通过实例让学员感受现场成单是件很简单

的事情，掌握最流行的促销说服技巧。

7.1 快速打开顾客心扉的 1-2-3 法则

7.1  客户接触点的价值感知提升

7.2  理性说明的 FABE利益陈述法

7.3  诱发顾客体验的催眠式话术

7.4  教人难以拒绝的成交提议


