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E4_BD_95_E5_88_A9_E7_c123_288581.htm 假日既是机遇，更

是一种挑战。制造商如何利用超市等现代终端，全面有效地

开展假日促销，是制造商在未来激烈市场竞争中站稳脚跟，

再上新台阶的关键。 产品策略：卖点节日化 再好的促销计划

，没有好产品做基础，就如无本之木、无源之水。制造商如

何根据不同假日的特点、消费心理行为、假日的市场需求研

发推广更适合假日期间消费者需求的新产品，是顺利打开假

日市场通路，迅速抢占假日广阔市场的根本。尤其是根据假

日促销、超市经营的需要，联合超市推出自有品牌，使产品

假日化，更能获得超市的支持。 1．产品节日化，需要借“

节”造势，打“假日牌”。销售概念产品，赋予产品更多的

精神载体功能和特征，卖产品的休闲化、主题化、营养化这

三个基点，所有假日促销活动都要围绕产品的“三化”展开

。 例如，定位于重阳节的茅台“九月九”的酒；定位于春节

、婚庆的五粮液的“喜酒”、可口可乐“阿福装”系列喜庆

产品；定位于各级体育大赛的金六福“庆功酒”，以及定位

于五一节的韩国大岩清酒集团的“劳动酒”等，都是成功的

产品定位。加上在特定假日气氛的超市里销售，产品往往能

一炮打响，市场成功率就较高。 2．营造产品的三个核心层

次：经济、绿色、时尚。 3．借超市的假日气氛，营造欢乐

、祥和的要素，暗示潜在产品的利益点：经济、方便、文化

，节顺万事顺，好彩头好心情。 4．要使产品琳琅满目的超

市、大卖场等现代零售终端具有强烈视觉冲击力，包装一定



要有新鲜感，冲击力，别具一格。 假日的产品包装要从千篇

一律的金黄紫红中跳出来，要既好看又实用时尚。要求做到

：①素雅化；②微型化；③附加值；④礼品化。 例如，山东

景芝集团推出的“小酒壶”、“小酒虎”，其包装即是一件

精美的艺术品，又是件不可多得的别致的酒具，同时也是富

有情趣的收藏品；酒鬼酒的“小酒桶”所创造的“文化酒”

现象，均是包装上的革新，很适合在卖尝超市推广，适应节

假期间居家旅游休闲的需要。 假日促销，所涉及的范围之广

、投入之大、时间之长，特别是对一些要全面开花、在短期

时间抢占某一区域重点终端的制造商来说，无异于一场大兵

团作战，它不仅是营销部门的事情，还牵涉到生产、物流、

人力、财务、后勤等部门。因此，还必须借助政府部门、新

闻媒介、广告策划公司、礼品供应商等外部力量才能顺利实

施。开展假日促销之前，还要制定出活动的日程安排、关系

分工、资源配合等。 虽然假日给制造商提供了无限商机，但

超市、卖场留给制造商的促销空间又是十分有限的，所以假

日促销计划和活动最容易遭遇的瓶颈就是终端执行难的问题

，特别要解决以下5个问题： 1．促销区域太小，竞品过多，

容纳不了太多的促销信息和产品展示信息。 2．促销信息处

于比较分散的传播状态。 3．消费者见不到赠品或赠品陈列

就没有销售冲击力。 4．促销海报与产品陈列不紧密，还是

常规货架居多。 5．促销员使用不方便，不能便捷处理产品

演示、促销推荐与物料存放的关系。 促销工具：终端组合拳 

假日促销与常规促销相比，呈现出集中性、突发性、反常性

和规模性的特点，要求制造商在促销运作上巧借超市，借“

节”而发、顺“节”而上。 事实上，假日促销活动要包容整



个通路环节是十分困难的。因此，必须有针对性，分清主次

，重点解决终端问题，通过一系列活动来提高零售终端的产

品库存、增加上柜率和取得售点的优越化、生动化，刺激消

费者，拉动销售。 假日期间的促销活动，不仅要求制造商迅

速推出适销对路的产品，制定吸引人的价格，在渠道设计上

，还要方便目标顾客接触到自己需要的产品。因此，制造商

在假日期间必须借助超市塑造自己在市场上的全新形象，需

要设计并传播新颖独特的产品、购买条件和给目标消费者带

来的利益诱惑信息，根据不同消费者的文化背景、收入、所

处地域文化促销沟通。 如果是巩固成熟产品的市场，在超市

进行假日促销，可采用购5-10元产品送1元的小面值赠券、连

环大抽奖等；如果是推出新产品，可采用免费品尝试用、买

一送一（小包装）、邮寄产品名录、报价单等；如果是制造

公关事件，可利用新闻事件，渲染张扬产品或制造商，如献

爱心回馈社会活动、体育赞助、“傍星”促销等。 假日促销

组合策略，可以采用消费促销拉动渠道促销的方式，制造商

在超市的广告宣传主题，从色彩、标题到方案、以至于广告

活动均需要突出假日氛围。 在消费促销活动中，人员推广是

终端促销的润滑剂，比如圣诞、元旦、春节期间促销人员可

扮装成圣诞老人、新年天使分发宣传单、小礼物，以拉近与

顾客的距离；而在渠道促销活动中，制造商的通路激励需要

营造假日商机，对在规定假日期间完成计划销售任务的零售

终端商给予奖励。例如，“×节几日游”，或加大批量折扣

、试销、代销权（新产品），或网上销售，方便顾客。促销

的主要工具和手段，假日促销成功与否的关键。 1．不同的

零售业态需要不同类型的促销工具。比如，超市与卖场之间



，超市与百货、商厦之间，商厦与大卖场之间的特点、环境

和规模同中有异，这就要求我们在选择促销方式应该有所不

同。 2．制造商要根据超市的具体情况，如进店费、堆头费

、店庆费、人头费等制定可提供的奖励幅度、数量、品种、

折扣率和奖项设计与兑奖率、产品销售费用、附加利益费用

（指投入的奖励及回收率）。 3．在促销媒介选择上，必须

量化、细化、合理化。譬如，选定赠券这种促销工具时，必

须对媒介进行组合派对，除了考虑多少直邮到家外，还必须

重点考虑直接通过超市派送给顾客是多少，报纸是多少，杂

志是多少，发放在包装又是多少；如何借助销售柜台、资料

架进行产品陈列、促销演示等，这些都应量化细化合理化。
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