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B4_E5_BA_A6_c69_107732.htm 第九章 促销策略 第一节 促销

组合决策 . 『促销组合的概念』P559是指企业根据促销的需要

，对『广告』、『销售促销』、『宣传』与『人员推销』等

促销方式进行的适当选择和综合编配。 . 影响促销组合决策

的因素（论述）P560 1． 产品类型 2． 推式与拉式策略★ a) 

推式策略是指利用推销人员与中间商促销将产品推入渠道。

b) 拉式策略是指企业针对最后消费者，花费大量的资金从事

广告及消费者促销活动，以增进产品的需求。 3． 促销目标 4

． 产品生命周期 介绍期和成熟期：促销 成长期：人员推销 5

． 经济前景 第二节 广告策略 . 『广告的定义』P562 是由明确

的发起者以公开支付费用的做法，以非人员的任何形式，对

产品、服务或某项行动的意见和想法等的介绍。 . 确定广告

预算的方法 P562 1． 量力而行法 2． 销售百分比法 3． 竞争

对等法 4． 目标任务法 步骤：明确地确定广告目标ú决定为

达到这种目标而必须执行的工作任务估算执行种种工作任务

所需的各种费用 . 广告媒体的选择（简答、选择）P565 1． 目

标受众的媒体习惯 2． 产品特性 3． 信息类型 4． 成本 第三

节 人员推销策略 . 『人员推销的概念』P567 是指企业通过派

出销售人员与一个或一个以上可能成为购买者的人交谈，作

口头陈述，以推销商品，促进和扩大销售，也就是销售人员

帮助和说服购买者购买某种商品或劳务的过程。 . 销售人员

的工作任务（选择）P567 1． 积极寻找和发现更多的可能的

顾客和潜在顾客； 2． 把关于企业产品和服务方面的信息传



送给现有及潜在的顾客； 3． 运用推销技术（包括接近顾客

、展示产品、回答异议、结束销售等），千方百推销产品；

4． 向顾客提供各种服务，如向顾客提供咨询服务、帮助解

决某些技术问题、安排资、催促加快办理交货等；5． 经常

向企业报告访问推销活动情况，并进行市场调查和收集市场

情报。 . 人员销售的特点（简答、选择）P568 1． 注重人际关

系，有利于顾客同销售人员之间建立友谊； 2． 具有较大的

灵活性； 3． 与广告相比，其针对性强，无效劳动较少； 4．

大多数情况下能实现潜在交换，造成实际销售； 5． 有利于

企业了解市场，提高决策水平； 6． 经常用于竞争激烈的情

况，也适用与推销那些价格昂贵和性能复杂的商品。 100Test 
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