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内容概要

《连锁门店促销技巧》是新世纪高职高专教材编审委员会组编的连锁经营管理类课程规划教材之一。

促销，是连锁企业最常用的营销策略之一，也是企业最直接的竞争手段，是很讲究实践应用效果的一
门商品销售技术，它要求经营管理者既要有基础的理论知识，更要具备专业的实践能力。
为了使经营管理者更好地掌握促销的技巧，一本系统地介绍促销策略和方法的教材就显得十分必要。
作为教材，如何从知识、方法的层面去发挥它培养专业能力的作用，以达到高职高专教育培养应用型
专业人才的目标，这确实是一件需要思考的事情。
《连锁门店促销技巧》作为校企合作编写的一本教材，编者从以下几个方面进行了创新的尝试。

1．以职业岗位为定位标准，明确培养人才的目标。
职业教育是以就业为导向的，培养什么样的人才，必须依据行业和职业岗位的需求特点明确定位。
本教材以连锁门店作为职业岗位定位，通过促销技能的培训，实现培养连锁门店经营管理专业人才的
目标。

2．以工作流程为导向，设计教材的编写体例。
为了贯彻职业教育“任务驱动”的教学理念，本教材按照“学习目标一案例导入一工作特点一操作流
程一操作要点一促销实例一思考与训练”体例编写，体现了专业能力形成的规律和特点。

3．以应用能力为目标，突出对专业技能的训练。
如本教材第一章连锁门店促销策划，就以“策划。
”作为促销的基本应用能力，为后续各章做铺垫。
每章还设有“小案例”“小资料”等，便于学生模拟练习；特别是章后的“技能训练”，更突出了从
实战出发学习促销技能的特点。

4．以校企合作为载体，探讨理论与实践的高度融合。
本教材由广东农工商职业技术学院与广州百货企业集团有限公司校企合作共同编写，旨在探讨“能力
为本，理实一体，培养应用型人才”的职业教育模式。

本教材侧重从零售终端——连锁门店的角度去介绍如何应用促销技巧，以门店销售促进的几种常用方
式和工具作为主要内容，以促销策划作为开展各种促销的基本能力，培训门店经营管理者从事促销活
动的能力。
第一章连锁门店促销策划作为全书的统领，介绍了促销的基础知识和基本能力。
从第二章折价优待促销开始，到优惠券促销、集点优待促销、赠送样品促销、竞赛与抽奖促销、POP
广告促销、主题促销、会员制促销、人员促销以及其他促销方式等，全面介绍了门店销售促进的各种
策略和方法。
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章节摘录

　　2.连锁门店促销的作用　　随着分众市场的发展，产品的多样化，市场竞争日趋激烈，促销也就
显得十分必要。
连锁门店促销对消费者具有强烈的刺激效应和特殊的激励效果，具有其他营销行为不可替代的作用。
　　（1）加强企业与顾客的沟通　　促销一般都是比较短期的销售活动，它可以通过广告、人员推
销、主题活动等各种方式，向顾客传递门店的商品和服务信息，强化顾客对门店商品和服务的了解和
认识，促进门店与顾客之间的交流，通过更好地与顾客沟通来提高顾客的购买率。
　　（2）激励顾客的购买行为　　无论是什么形式的促销活动，都要比正常情况下向顾客提供的商
品、价格、服务等的利益要多。
促销正是利用可以向顾客提供额外利益的优势，不但能够鼓励现有顾客的重复购买和大量购买，而且
还可以吸引潜在顾客，激发其购买欲望，促成其购买行为。
在一些连锁超市中，促销额往往会高达销售总额的60％～70％。
　　（3）突出企业形象，提高企业知名度　　在竞争激烈的市场环境下，各门店经营的商品呈现同
质化现象，消费者往往难以辨别或察觉众多门店之间的差别。
这时，门店就应该通过促销活动，反映经营特色，突出主题、特色商品和特色服务。
特别要强调本企业能给消费者带来的特殊利益，从而在市场上建立并巩固本企业的良好形象，提高知
名度。
　　（4）促进市场竞争，提高市场占有率　　促销是由竞争引起的，同时也是竞争的手段。
连锁门店通过开展促销活动，充分调动企业内部的各种资源和要素参与市场竞争，同时又通过竞争来
提高企业的经营素质和能力，从而达到提高企业市场占有率的目的。
所以，没有促销就没有竞争，促销是门店开展市场竞争，提高企业市场占有率的一种有效手段。
　　（5）展现企业的经营活力　　促销是企业营销行为的“活性化”，企业可以通过广告媒体、橱
窗陈列、新品展示等各种促销方式，扩大企业宣传，向顾客推荐新产品、新服务，开发新市场，从而
展现企业的经营活力。
　　⋯⋯
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