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内容概要

　　《企业促销工具大全》详细阐述了84个非常具有实用性的促销工具，具体地分析了每个工具的背
景知识、优势特征、适用范围、操作要点、注意事项等，并辅以生动的案例，每个促销工具的讲解都
分为：工具简述、工具实操、工具实用、案例实践四个部分，对每一个促销工具的促销功效和操作要
点都进行了深入的解析。
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章节摘录

　　工具02 折价券 工具简述 折价券是使用最广泛也是最有力的古老的促销工具之一。
它采用邮寄、附于商品或广告中赠送等方式，向潜在顾客发送小面额有价赠券，持券人可凭券在购买
某种商品时享受折扣优惠。
　　在美国，折价券是最受欢迎也是公司针对消费者使用最多的一种促销形式。
1995年，大约有2920亿张由制造商发行的折价券在美国境内发放，平均每户达到近3000张。
在1995年，制造商花费了80亿美元用于分发、处理和兑换折价券，几乎所有的食品和健康美容产品的
制造商都在某种程度上将折价券用于他们的营销计划。
大约有58亿张（即平均每个家庭80张）折价券被消费者使用，80％的个人承认有时候会使用折价券。
　　从以上可以看出，折价券深受消费者的欢迎，对促进产品的销售非常有帮助。
使用这种促销方法有以下几种好处： 1．有利于推介新产品 由于折价券这种方式一般会吸引对品牌有
一定好感或已试用过产品且感到满意的消费者，因此具有一定知名度的企业可以利用此方法推介新品
种、新口味的产品，或拓展消费群。
　　2．有利于培养顾客忠诚度 在产品的质量具有市场竞争力的前提下，企业可以较长期地运用折价
券促销，以培养消费者成为长期的忠诚客户。
多次运用折价券，可提高消费者的购买频率，使其习惯于使用此产品。
特别是在产品间的差异化不明显的情况下，要培养消费者的品牌偏好，除了品牌形象的建树外，也需
同时培养消费者购买本产品的习惯。
　　3．折价券能够确保降价确实传递给了顾客 通常，零售商在得到批发价降低的产品时，更多的可
能会将降价作为自己的额外利润，而不会降低货架上产品的零售价格，把降价传递给消费者。
　　工具实操 一、折价券的分类 根据分类方法不同，折价券种类也不相同。
　　1．根据实施的主体进行划分 从实施的主体来看，折价券可分为以下两种： （1）零售商型折价券
零售商型折价券由总经销店或零售店来策划，只能在某一特定的店铺或连锁店使用。
其促销的目的在于提供消费者一个动人的诱因，以吸引消费者光顾该卖场，而不是促进某一特定品牌
产品的销量。
　　（2）厂商型折价券 厂商型折价券由产品制造商的营销人员所规划和散发。
这种折价券对于经销各种品牌或商品的零售卖场均适用，其主要目的是增加某厂商生产的同品牌或不
同品牌的系列产品的购买欲望，同时也可起到吸引顾客的作用。
　　2．根据表现形式进行划分 从形式上来看，折价券可以分为以下两种： （1）传统折价券 传统折
价券一般以印刷品的形式出现，多放在店面、邮寄或派人在街上发放，这种方式能将促销信息尽快传
达给消费者，引起其消费欲望。
不过，由于近年来一些商家对此促销手段的滥用，引起了消费者的反感，结果商家花费了大成本，却
没有达到当初所预期的成果。
　　（2）电子折价券 电子折价券是一种新型的折价券。
电子折价券与传统折价券相比，其最大的优势在于降低企业的制作和发放成本，因为电子折价券是让
想要使用的消费者打印下来，此外，透过电子折价券的相关链接，可以帮助顾客进入公司或产品的网
页，进而促使顾客了解产品与企业的信息与形象。
　　二、折价券促铺的时机选择 一般来说，采用折价券促销的时机有以下几种： ①店庆、节假日等
特殊日期时，采用折价券促销吸引顾客，促进销量。
　　②店铺采购到新的畅销商品或企业推出新的产品时，折价券促销可以唤起顾客的购买需要，持续
增加销售量。
　　③当竞争对手采取促销活动时，折价券促销可以有力回击竞争对手的促销活动。
　　④当店铺或企业为了加快资金周转，加速资金回收力度时。
　　⑤店铺为了扭转商品或服务销售全面下跌的局面时。
　　⑥为了提高某一品牌的商品在同类商品中逐步下降的市场占有率时。
　　⑦为了提升消费者对成长类商品品牌的兴趣度时。
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　　三、折价券使用者的分析 折价券的使用与年龄、收入、教育、生活模式、种族以及性别基本没有
关系，每个人都可能成为折价券的使用者，但是那些不是特别忙碌的人和主持家务的人更有可能会是
使用折价券的人。
　　整体而言，女性往往更多地从事日常的购物工作，她们比男性更频繁地使用折价券。
另外，收集折价券需要花费一定的时间，所以退休者或者全职的家务劳动者使用折价券的频率更高。
此外，证据表明在经济不景气或者当消费者个人担心他们未来的经济状况时，消费者更有可能使用折
价券。
　　折价券对不同类型的消费者起到的促销作用也不同，具体如下： 1．忠诚消费者 折价券在强化忠
诚消费者的购买方面非常有效。
可以通过以下方式进行强化：针对某个产品现有使用者的折价券可以放在内部包装或者外部包装；对
折价券比较敏感的消费者也可以通过其他渠道得到折价券。
但是，这些顾客是否会在没有折价券时购买，是比较模糊的。
　　有些情况下，折价券会鼓励忠诚消费者购买并且消费更大数量的产品。
　　例如，对于只适用于更大包装或者针对更多单位的折价券，平时购买小包装或少量产品的顾客可
能会被说服购买更大包装的或者更多数量的产品。
而且一旦忠诚的顾客家里因为有这一产品，就有可能消费更多的话，意味着此次促销不太会占用未来
的销售额，这一战略就会特别有效。
　　2．竞争性品牌的忠诚者 一般来说，对某个具体品牌具有很高忠诚度的顾客不太可能会因为折价
券而购买其他品牌的产品，但若忠诚度一般，顾客可能会受到折价券的影响。
据调查表明，在对某个特定品牌忠诚的顾客中，超过75％的人表示如果收到针对其他品牌的折价券会
乐意购买，而这些人中的大部分只在折价券具有高价值时才转换。
但是，如果对所有的消费者都实行较高的折扣，促销的效益就低于成本了，对企业的资金实力是一个
挑战。
所以，如果想吸引这部分人，厂商最好能区分出这部分的消费者，并提供较高的折扣，只是事实上很
难区分。
　　需要注意的是，很多使用折价券购买平时不购买的产品的消费者在下次购买时可能会回到以前的
品牌，但是有些在将来会继续购买使用折价券的产品。
此外，高价值的折价券可能使有些人打破习惯模式，并且更有可能在未来使用其他品牌。
　　⋯⋯?
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编辑推荐

　　《企业促销工具大全》具有一下特点： 国内第一本企业促销工具大集合； 营销策划及促销专业
人士必备的实战宝典； 企业全年及节假日促销策略、工具与方案全集； 一册在手，促销策划工作全
程无忧。
 《企业促销工具大全》内容完备丰富，具体周到，可操作性强，极具实用价值，是营销经理人、营销
主管和业务员的案头必备书籍。
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