
                         
                                                                                                  

                                                                                               

打造卓有成效的营销奇迹——  

促销活动策划与执行
                                                     ——成就营销高绩效的秘密法则

主训师：郑时墨老师
【课程背景】

随着市场竞争的日益激烈，促销活动已成为企业吸引顾客、提升销售的重要手段。然而，如何设计有
效的促销策略，如何将促销与品牌形象、市场定位相结合，如何通过促销活动提升顾客忠诚度，是许多门店
店长、运营总监等一线管理人员所面临的挑战。

本课程旨在帮助学员掌握促销活动与策略设计的方法与技巧，提升企业的市场竞争力。

【授课对象】
本课程适用于门店店长、运营总监、市场营销人员等相关领域的一线管理人员等。

【培训形式】
实战理论讲授 70％、实战演练 10％、案例讨论 15%、经验分享、答疑 5％以系统实用训练为目标，

精彩案例，感动视频分享、动情小故事，生动演讲，游戏，互动训练等形式；培训现场轻松，活跃。

【课程收益】
1、掌握促销活动的基本概念、类型及作用；
2、学会分析市场环境、消费者需求及竞争态势，为制定促销策略提供依据；
3、掌握促销策略的设计要素，如目标人群、产品选择、价格策略、促销方式等；
4、学习促销活动的执行与监控，确保活动目标的实现；
5、分析成功的促销案例，提炼经验教训，提高学员的实战能力。
6、掌握促销策略设计的基本原理和流程；
7、学习有效的促销手段和工具；
8、能够根据企业实际情况制定有效的促销策略等

【讲授课时】
        培训设计时间：1 天时间（6 课时）

【课程内容】
第一部分  企业门店促销必备认知
一、促销活动的概念与核心

1、促销活动的定义与分类
2、促销活动进行的目的与原则
3、促销活动设计的流程与步骤

二、促销活动的原因
1、新品上市
2、增加销售额： 

3、清理库存
4、 吸引新客户
5、 提高客户忠诚度



                         
                                                                                                  

6、 竞争压力
7、 季节性需求
8、推广新产品
 案例：某门店一场成功促销活动如何打开市场局面

第二部分  促销活动的前期调研
一、市场分析与消费者研究

1、促销活动市场情势分析
2、竞争对手分析
3、消费者需求与行为分析
4、目标市场定位与细分等

二、企业产品及营销 SWOT 分析
        1、自身产品线分析
        2、产品市场竞争分析
        3、促销产品确定
        4、促销产品价值提炼
三、促销时机选择
         1、季节性促销时机及特点
         2、节假日促销时机及特点
         3、会员日促销时机及特点
         4、周年庆促销时机及特点
         5、其它重要日期促销时机及特点等

案例与分析：某电器品牌五一大促销成绩斐然

第三部分  促销活动的精准策划与设计
一、 促销活动目标和目的确定

1、促销活动主题策划
2、促销活动目标确定
3、促销活动受众目标定位
4、促销活动希望达到的目的（引流，获客，裂变，增额等）

二、促销活动的手段与工具确定
1、价格促销：折扣、捆绑销售、会员优惠等
2、赠品促销：买一送一、赠品赠送等
3、活动促销：抽奖、限时抢购等
4、公关促销：赞助活动、社会公益等
5、组合促销：多种手段综合运用
6、情感促销
7、体验促销等等

三、 促销产品或服务选择
1、确定参与促销活动的产品或服务，
2、考虑热门商品、新品推广
3、库存清理等因素

四、促销活动时间和期限选择
1、促销活动准备时期
2、促销活动起止时间和期限
3、促销活动的收尾与复盘时间

五、促销活动规则和限制：
1、明确活动的规则和限制条件，
2、明确参与活动使用条件、购买数量限制



                         
                                                                                                  

3、促销中客户参与的方式等
六、促销宣传渠道和推广策略

1、选择合适的宣传渠道（如社交媒体、电子邮件、广告投放等）
2、设计经典宣传文案
3、并制定相应的推广策略等

七、促销活动奖品设置和激励机制
1、促销活动抽奖或赠品活动，
2、促销活动设置吸引人的奖品，
3、促销活动明确参与的激励机制

八、 促销合作伙伴和赞助商策略
1、考虑与相关合作伙伴或赞助商合作
2、合作共赢推广活动，扩大影响力的方式

九、促销活动团队角色与培训
1、促销活动的角色分工
2、促销活动的培训实战演练

十、促销活动后续跟进和客户关系管理：
1、客户跟进
2、关系管理
3、收集反馈
4、售后服务等

十一、促销活动的成本与预期收益测算
1、促销活动预期成本
2、促销活动的预期收益测算

十一、促销效果评估和分析
1、设定活动效果的评估指标
2、进行促销数据分析和总结

十二、促销风险管理和应急预案
1、考虑可能出现的风险
2、并制定相应的应急预案
3、确保活动顺利进行

十三、互动与训练、案例分析与实践操作
1、 成功促销案例分享与剖析
2、小组讨论：针对特定场景制定促销策略
3、实操练习：运用所学工具进行市场分析与消费者研究
4、实战演练：制定一份具体的促销方案提案

第四部分  促销活动的高效执行与目标达成
壱、 促销活动执行目标与合理计划

1、明确执行具体目标
2、制定合理执行计划

弐、  培训和沟通
1、对参与活动的员工进行充分的培训
2、保持良好的团队沟通
3、及时分享信息和反馈
4、确保团队成员之间的协作顺畅

参、准备充分
1、提前做好活动的准备工作（包括物资、宣传材料、场地布置等）
2、确保所有必要的资源都在活动开始前准备妥当，避免临时抱佛脚。

四、 促销执行监控和调整



                         
                                                                                                  

1、密切关注各项指标的变化
2、根据实际情况及时调整策略，优化活动效果等

伍、 客户体验至上
1、注重提供优质的客户体验
2、满足消费者的期望
3、提高客户满意度和忠诚度

六、 及时 数据分析和反馈
1、收集和分析活动期间的数据
2、及时了解活动的效果和不足之处
3、根据反馈结果进行总结和改进

七、 执行团队激励和奖励
1、设立激励机制
2、鼓励员工积极参与活动并取得良好的业绩。
3、对表现优秀的员工进行适当的奖励
4、时刻激发团队的积极性和创造力

八、 合作伙伴协调：
1、保持密切的协调和沟通
2、确保各方的行动一致
3、共同推动活动的成功。

九、后续跟进
1、活动结束后，及时跟进客户
2、提供售后服务和关怀。
3、收集客户的意见和建议
4、进一步改进活动和产品。

壱零、  执行总结与复盘

十一、互动与训练
1、分组讨论：如何提高促销活动团队间协作效率
2、案例分析：成功的团队协作案例剖析
3、实操练习：模拟团队协作场景，提升沟通协作技巧
4、小结与答疑解惑：总结课程内容，解答学员疑问 

第五部分、 促销活动中卖爆主推单品的策略
一、独特卖点和价值主张策略

1、明确主推单品的独特卖点和价值主张
2、突出其与竞争对手的差异化
3、强调产品的优势、特点和独特的价值
4、让消费者明白为什么选择这个单品。

弐、产品展示和演示策略
1、提供充分的产品展示和演示
2、让消费者亲身体验主推单品的功能、质量和优势
3、增加消费者对产品的兴趣和购买欲望。

参、优惠和折扣策略
1、提供有吸引力的优惠和折扣策略
2、通过价格优势和增值福利吸引消费者购买主推单品。

四、限时限量供应策略
1、营造紧迫感和稀缺性
2、设置主推单品的限时限量供应
3、告诉消费者这是一次难得的机会，促使他们尽快购买



                         
                                                                                                  

伍、营销宣传和推广策略
1、利用多种渠道进行营销宣传和推广
2、制作吸引人的宣传内容
3、突出主推单品的优势和卖点
4、吸引目标受众的关注

六、客户评价和案例策略
七、员工培训和激励策略

1、对销售人员进行充分的培训
2、使他们了解主推单品的特点和销售技巧
3、设立激励机制，鼓励员工积极推荐和销售主推单品。
八、合作伙伴和渠道推广策略
1、相关的合作伙伴、经销商或渠道商合作，共同推广主推单品
2、利用他们的资源和网络，扩大产品的曝光度和销售渠道
九、数据分析和优化策略
1、密切关注销售数据和消费者反馈
2、分析哪些策略和渠道最为有效
3、根据数据进行优化和调整，不断改进销售策略
十、利用新媒体传播策略
十一、顾客裂变策略
十二、增加单次购买额度，购买数量策略等

 

十三、课程结束仪式
　1、重点知识回顾
　2、互动：问与答
　3、学员：学习总结与行动计划
　4、企业领导：颁奖
　5、企业领导：总结发言
　6、合影：集体合影


