
促销活动的策划与组织管理

促销 销的 现 演 的 的是营 一大实效手段， 在已经 变成一种越来越频繁 短兵相接 地面战争，

促销策划 销策划 的策划 销 人是目前企业营 中最普遍 项目，也是营 新 普遍最先接

的策划 习 促销策划与组织管理 的现触到 项目。因此，学 和掌握 具有明显 实意义。

1. 销人员促销 的 与策划提升营 方案 设计 能力

2. 销人员的促销 的 管理提升营 方案 执行和过程 能力

销售人员

2天

授课 40%（互动引导）+小组练习 20%+现场模拟演练 40%

课程背景

课程目标

课程方式

课程对象

课程时间



第一部分 促销的 概念、内容及作用

习 员理 促销 促销 划通过本节学 ，学 解 概念、分类及作用，将能够从 区域规 图来清
促销的 与 的促销晰了解 技巧，掌握最先进 因地制宜 工具。 

一、促销的概念及作用 

二、促销的分类 

第二部分 促销策划 与组织  流程 执行要点

习 员理 促销策划的 与 促销策划的通过本节学 ，学 解 流程 如何执行，将能够掌握 顺
的促销 策模 的促销序掌握正确 决 式及不同 方法。 

一、 促销 场目标市 研究

1. 场市 潜力和容量  

2. 场的市 接受程度 

3. 促销 （ 员 动 ）门店情况 级别、会 联 等

三、促销 的促销门店客户 意愿

促销思考：如何说服门店做 ？

四、 促销实效 方式及操作要点 

1. 促销特价  

2. 促销赠品  

3. 促销联合  

4. 促销抽奖  

5. 活动促销 

课程大纲



6. 演促销路  

7. 现场演示 

五、 促销活动的掌握 节奏

第三部分 的促销 策划  周密 方案

习 员理 促销 的 促销通过本节学 ，学 解制作 方案 逻辑程序，将能够实际应用到实际
促销过程中，掌握 方案实施过程中如何去做实施调整。 

一、 活动 的目 及目标

二、 活动对象 

三、 活动主题

四、 活动方式

五、 活动时间和地点

六、 广告配合方式 

七、 前期准备

八、 中期操作

九、 后期延续 

十、 费用预算

十一、 意外防范

十二、 效果预估

练习 （ ） 的策划： 新产品上市 推广方案

第四部分 完 的促销管理  美执行 工作

习 员理 促销 的 促销通过本节学 ，学 解 工作 团队合作重要性，将能够使 团队更有效
的 的分工合作，掌握团队工作 工作分析方法。 



一、 促销活动的 人明确 分工和责任  

二、 促销 的 （ 场 ）各项工作 准备 物料准备、 地、陈列位等

三、 促销活动的全员 动员培训和  

四、 促销活动的现场 与控制 应急 

五、 促销活动的 的效果 评估 

（全文完）
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