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内容概要

对店铺来说，一年365天不可能天天都是旺销，总有淡旺季之分。
旺季自然都是忙业务，那么淡季呢？
业务减少了，很多店铺面临着关张的危险。
怎么办？
毫无疑问，促销是一个必要的手段。
如何合理运用促销策略是每个店铺、经销商都要面临的问题。
　　但是，促销不是市场问题“终结者”，而是一把“双刃剑”。
促销既能带给店铺更多的利润，也会带给店铺很多的无奈，就像明知面前是个泥潭，但是不得不跳下
去。
毕竟利用商品价格进行促销已经成了店铺和店铺之间的最常用武器，无论你的促销是主动的，还是被
动的，只有毫不犹豫地往下跳，才有重生的机会。
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作者简介

祝文欣先生，中国零售业著名营销管理专家中国连锁经营协会零售业顾问中研国际首席零售管理顾问
在与国内外著名品牌管理咨询机构多年的合作与交流中，祝先生积累了丰富的零售终端管理、渠道运
作、市场战略规划的经验，尤其擅长卖场选址、卖场布局、卖场订货、卖场促销、卖场人员管理等。

    祝先生足迹遍及中国28个省，50多个城市，主持过1000多场专业培训课程，服务过200多家连锁零售
企业，以及50多家知名商场，拍摄了专门针对零售终端的系列光盘《店铺业绩提升之天龙八部>及其
他专业vcD产品200多集，主编出版了30余本品牌打造及加盟商终端管理专业书籍。
多年来祝先生一直秉承"传道、授业、解惑"，"心怀助人之心"的理念，致力于将中外先进的零售终端经
营理念、营销管理模式引入中国零售业，是零售业不可多得的实战派专家、顾问。

    近年来主讲过的部分大型活动：
    2001年中国连锁经营协会主办服装行业论坛，
    主讲：《创建连锁零售企业的快速反应模式》。

    2002年虎门国际服装博览会论坛。

    主讲+《生产型企业如何转向品牌零售型企业》。

    2003年中国连锁经营协会主办服装行业论坛。

    主讲：《加盟商如何投资服装品牌》。

    2004年人民大会堂，由高科技产业化研究中心和人民日报社主办的首届中国市场战略论坛。

    主讲：《赢在品牌决胜终端》
    2006年与中国500强企业之一的国美集团强强联手，推出《品牌创富渠道为王》全国大型主题对话巡
回论坛。

    主讲．《国美渠道战略》
    2007年与杭州市政府等联合成功举办经销商千人财富论坛《渠道创富决胜终端》，及首届百货行业
的沟通交流财富论坛。

    主讲：《中国零售业的十大商机》
    部分服务客户：
    燕莎友谊商场北京赛特商场上海东方商厦香港新世界百货王府井百货大楼北京华联商厦中友百货北
京西单商场北京翠微集团北京双安商场北京崇光百货北京东安集团北京新东安市场大连友谊商城青岛
海信广场世纪金花股份有限公司皮尔·卡丹七匹狼劲霸柒牌ELLE艾格阿依莲耐克以纯美特斯·邦威等
三百多家零售企业与品牌。
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领养权     方案51.“买”来的学费——另一种形式的助学促销     方案52.希望商场——把让利变成孩子的
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章节摘录

在某大学附近有两个杂货商店，因为他们的目标顾客都是大学生，所以，彼此之间的竞争无时无刻不
存在着。
可是到底谁的生意更好，哪家更有发展前途，谁都不知道。
人们唯一知道的一件事情就是在一次促销活动中，南面店铺的何老板大获全胜，而东面店铺的张老板
则险些亏损。
在实力相当的竞争对抗中，何老板是如何脱颖而出的呢？
这还得从几年前的那个疯狂一时的超女选拔赛说起。
从2004年开始，超女就以一种势不可挡的浪潮席卷了全国，同时也掠走了很多少女的心。
其中，就有何老板的女儿小何，虽然才刚刚上小学，但是她对于超女的痴迷并不亚于那些大学里的大
哥哥大姐姐。
只要是有超女比赛，无论是直播还是重播，她都会守着电视，一直到看完为止；只要是和超女有关的
物品，她都会精心保留和收藏。
在一个无意间，何老板发现小女儿有一个笔记本，上面贴满了超女的小照片，更为凑巧的是，当时到
店铺里购买东西的一个小姑娘也是一个超女的“粉丝”，看到女儿的笔记本，便无意地说道：“如果
哪家店铺生产这样的笔记本，一定会卖得超好。
”当何先生问为什么这么说的时候，那个小女生非常神秘地笑了笑说：“爱屋及乌呗！
”何先生由此受到启发，将自己店铺所有关于女孩子的商品都贴上了超女的小照片，并且还购买了一
些超女的大幅海报，粘贴在店铺门口以招揽学生顾客。
何先生的这一招果然很灵，不到一天的时间，何先生的店铺就挤满了学生，她们都是超女的超级“粉
丝”。
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编辑推荐

《零售业100个创意促销方案》由中国发展出版社出版。
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