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内容概要

　　促销是企业生产管理中的一个重要环节，促销的好坏直接决定着企业在市场竞争中的命运。
 促销成了产品入市、挤压竞争对手、扩大市场份额最常用的武器。
无论你的促销是主动的，还是被逼的，总之呈现给消费者的是越来越多的实惠。
 如何合理运用促销策略是每个企业、经销商都要面临的问题，在什么时候该出什么样的牌关系到整个
市场的走向，好则顺风顺水，坏则闪电而亡。
 在促销的混战中，促销的目的、促销的时机、促销的方式成为成败的关键。
本书系统地介绍了促销的37个非常实用的方法和技巧，可想而知，它对企业的营销人员和市场人员是
多么重要。
　　透过心灵的37种商业说服，让顾客开心掏钱。
本书是营销动力丛书中的一本，其中收录了营销领域的许多鲜为人知的促销方法。
本书理论与案例结合，收入大量案例，并配有丰富的图片，版面优美，生动活泼，改变了纯文字书的
呆板乏味。
在书中的许多理念被欧美的跨国企业和院校选为内部培训内容，有些企业甚至把这些内容作为企业传
播圣经！
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章节摘录

　　海尔集团推出了广告语“海尔，中国造”。
这句话传递的信息就在于，海尔集团要让全世界的人都知道，中国的家电产品中有一个叫“海尔”的
名牌，它会与“德国造”、“日本造”的产品一样，以质量、技术在国际市场上竞争，并立足于世界
，改变中国产品的低劣形象。
　　海尔集团的广告注重与消费者情感的交流。
“真诚到永远”不仅是一句广告语，它是海尔集团优质服务的高度凝练。
海尔集团的真诚回报用户已经超越商品经济的范畴，同时也给企业带来了多少广告费也买不来的良好
社会效益。
　　在运用广告进行促销时，海尔集团坚持实用化，也就是与市场、与产品紧密联系，反对为艺术而
艺术。
在集团的办公大厅里，陈列着各类产品及各类宣传品，而且每周末进行评审，及时根据消费者的反应
修正内容、设计。
这些广告内容、设计可能显得不艺术，但最大限度地达到了促销的目的。
　　海尔集团建立了广告的职能管理公司——海尔广告艺术中心。
在广告运作中，除承担集团整体形象宣传外，它还以经济手段管理、指导各事业部的广告工作，发挥
集团整体优势。
它虽属广告公司性质，但不承接集团外部的广告业务，以集中精力做好本企业广告工作。
集团建立了三级广告审核制度，严格按CI要求宣传企业形象，结合市场细分，海尔集团把广告细分为
企业形象广告、品牌形象广告、产品性能广告等若干类别，针对不同时期、不同市场、不同的产品、
不同的消费者选择不同的宣传形式。
比如，集团的标志吉祥物“海尔兄弟”，海尔集团把它定位在沟通与消费者的情感，主要使用在促销
宣传中，在国际交流宣传及较庄重环境中很少使用。
　　配合集团不同发展时期及国际化进程，推出相应的广告口号，从“真诚到永远”到“海尔，中国
造”，海尔集团的目标是成为世界名牌。
　　点评　　海尔集团的广告如“真诚到永远”、“海尔，中国造”不是为广告而广告，而是立足于
企业发展的需要。
不仅广告语朴实真诚、铿锵有力，而且从质量、技术方面向世界宣告，海尔有征服国际市场的实力和
信心，有决心挺进世界名牌的行列。
　　站在促销的角度，海尔的广告语，简短易记，和海尔主题紧扣，促销效果非常到位。
而且这种到位，不是以急功近利为目的，而是以稳扎稳打地树品牌、抓质量、长期稳定地销售为目标
的。
　　看点　　再好的品牌和质量也需要宣传，让广大消费者熟知。
海尔集团用五个字的广告语即可以做到易记且大气的宣传效果。
这种广告策略确实是促销手段中最有力的方法。
　　P178-180
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本书是营销动力丛书中的一本，其中收录了营销领域的许多鲜为人知的促销方法。
本书理论与案例结合，收入大量案例，并配有丰富的图片，版面优美，生动活泼，改变了纯文字书的
呆板乏味。
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播圣经！

Page 6



第一图书网, tushu007.com
<<促销>>

版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:http://www.tushu007.com

Page 7


