
新产品推广活动的策划与组织管理

现 的新产品推广 人 的在 实 中，我们经常可以看到这样一幕让 匪夷所思 事情：一方
新产品推广的 销 新品面是厂家 口号喊得震天响，另一方面却是经 商对于 置若罔闻，不冷不

现 的 的 现 销热，不温不火，呈 出“剃头 挑子一头热” 不协调 象，那么，作为厂家或者是经 商
新产品的 场推广 课 新产品 的推广 管应该如何做才能让 终端市 顺利成功呢？本 程分析 上市 和

理流程。

1. 销售人员新产品推广 的 与策划提升 方案 设计 能力

2. 销售人员的推广的 管理提升 执行和过程 能力

销售人员

1 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 推广的 销 场上市 准备工作——了解经 商所处市 状况 

一、 场市 潜力和容量  

二、 场的市 消费偏好    

三、 场的市 接受程度

四、 的推广渠道 意愿

销 新产品推广思考：如何说服经 商做 ？

拟 新产品 场推广第二部分 定 市 方案

一、 推广背景。 

二、 推广 的目 。  

三、 推广阶段。

1. 划铺货进度计

2. 活动 划宣传 计

五、推广策 新产品推广 的 销组 策略。即 过程中所要采取 营 合 略。

1. 产品策 （产品 产品 ）略 卖点挖掘， 功效等等

2. 策 （ ）价格 略 是返利，还是折扣

3. 策 （ 的广 ）渠道 略 渠道 度、深度以及宽度选择

4. 销策促 略 

六、 销通路促 手法

课程大纲



1. 销 新品经 商 订货会 

2. 销 销经 商价格折扣促  

3. 销 销售经 商 竞赛 

4. 批发商进货搭赠 

5. 批发商订货会 

6. 批市陈列奖励 

7. 零店铺货奖励 

8. 随箱附赠刮刮卡 

9. 箱皮回收 

10. 零店陈列奖励

七、消费者促消手法 

1. 品样 派发 

2. 折价券 

3. 集点赠送 

4. 几率中奖 

5. 免费试用、试吃 

6. 销订购促  

7. 围墙标语下乡 



8. 新品专题 ROAD SHOW活动

练习 推广 的策划： 方案

推广 的 组织第三部分 终端 方案 有效 实施

的 （ ）思考：渠道下沉 重要性 案例：某酱料公司厨师渠道拓展经验

一、 推广活动的 组团队 建

二、 推广活动的培训 

八、新产品 划的上市计 简明介绍 

九、新产品试吃、试饮、试用 

十、广 现 广 销品 （告呈 及 告促 使用说明 海报、布旗、DM、特殊陈列架及

活动 品 ）赠 等等  

十一、 销活动 现场活动演练消费者主题促 及  

十二、 与提问 回答 

十三、 销售 销售确认各 区域预估 量 

十四、销售 的组织团队 激励 

十五、推广活动的执行及应变

十六、推广活动的 与考核 评估

品 的策划与案例：白酒 鉴会 实施

（全文完）
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