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https://www.100test.com/kao_ti2020/288/2021_2022__E6_B7_A1_

E5_AD_A3_E8_90_A5_E9_c123_288496.htm Vasant Nangia同时

表示，这是一项代价高昂的营销战略，因为在淡季增加广告

投入往往不能在短期内为公司带来回报。营销人和管理者必

须认真地审视企业所处的市场地位和企业的能力，决定是否

在淡季维持或增加广告投入。 对于像百事可乐这样的国际消

费品牌来说，始终在消费者头脑中保持最高的品牌回想度对

于公司来说是至关重要的，所以，在淡季维持或增加广告投

入是十分必须的。百事可乐公司的营销负责人说：“即使是

在淡季，我们也从来没有停止过广告投放。可乐产品属于‘

受消费者冲动驱使’的产品品类，我们必须维持在电视媒介

的基本曝光率，淡季广告投放能够提升销售量。” 成长型的

企业（市场挑战者）同样必须维持品牌在淡季的广告投放

。Henkels公司的营销总监说，像我们这样的行业挑战者的广

告花费通常比较高，行业领导者大概把销售额的10%"12%用

于广告宣传，而我们则达到了销售额的20%"25%.在淡季通过

广告和公关活动建立品牌资产、增加品牌附加值，可以使公

司在市场情况好转时，快速地脱颖而出。 四、即使很艰难，

也要慎重打折 淡季为了减轻公司库存压力、增加现金流而进

行的大幅度打折，被众多营销专家看作是非常不明智的做法

。福特公司的兰迪。肖克利说，大幅度打折一般都会破坏企

业的品牌形象，淡季的时候可以考虑提高产品的附加值和增

加一些服务，这样既能够在短时期内增加销量，也不至于对

已经购买了产品的消费者造成太大的负面影响。肖克利还表



示：“我个人偏爱企业在淡季将注意力集中在品牌建设上，

而不是集中在一些短期的促销小技巧上。大幅打折的做法会

让消费者觉得你的产品非常廉价，淡季过去以后，他们将对

你的产品失去热情。” 近年来，很多快速消费品企业在淡季

的做法是，大量发放一些等同于打折的免费赠品。这样做的

主要目的是为了在淡季阻挡别的同类品牌进入消费者的家庭

，维持品牌在淡季的市场份额。家庭餐具生产商Henkels的营

销总监却非常不认同这种做法：“这种做法很容易被模仿、

被复制，大家都在谋杀自己的品牌。消费者会认为企业在淡

季肯定赚取了非常高额的利润，品牌忠诚度也会受到一定程

度的影响。” 五、维持促销活动，但不要太过头 受到来自消

费者和零售商的压力，品牌制造商越来越依赖促销活动，淡

季的促销活动更加必不可少。实际上，促销活动已经成为了

刺激新产品销售和企业与消费者沟通的必要手段。三星和飞

利浦等电视生产商2002年9月到11月的淡季促销，不但为公司

带来了35%左右的销售额的增加，更是让纯平彩电产品的销

量同比增长了10%. The Catalyst调查的大部分营销人和营销专

家都认为，淡季将有限的资金投资在能够刺激消费者的促销

活动上是比较明智的营销方法。但是，淡季的促销应该集中

在如何提高消费者对品牌的参与度（BrandInvolvement），而

不应该集中在单纯的降价打折上。 100Test 下载频道开通，各

类考试题目直接下载。详细请访问 www.100test.com 


