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1.促销的概念 就是营销者向消费者传递有关本企业及产品的

各种信息，说服或吸引消费者购买其产品，以达到扩大销售

的目的。 企业所从事的这种市场营销活动叫做“促销”。企

业的促销活动与其他的市场营销活动如产品决策、价格策略

的选定、分销策略等有所不同。上述一些市场营销活动主要

是在企业内部进行或者在营销者与营销者之间进行。而在促

销活动中，要向消费者宣传或介绍其产品，说服和吸引顾客

来购买其产品，所以参与促销活动的双方是营销者与购买者

或潜在的购买者。 促销实质上是一种沟通活动，即营销者（

信息提供者或发送者）发出作为刺激物的各种信息，把信息

传递到一个或更多的目标对象（即信息接受者，如听众、观

众、读者、消费者或用户等），以影响其态度和行为。譬如

，某媒体上发出了这样一条广告语：“金兔绵羊绒毛衫???男

士的毛衫！”显然，当消费者阅读到这一广告语，立即就可

获得如下信息：该毛衫的品牌是金兔牌，是上海一著名品牌

，产品质量可信赖；毛衫原材料采用的是绵羊绒，属高档产

品；产品是适合秋冬时令的服饰。 如果某一消费者确想购买

一件毛衫，这一广告语将会对他的购买行为产生一定影响。

营销者为了有效地与消费者沟通信息，可采用多种方式加强

与消费者的信息沟通，以促进产品的销售。譬如，可通过广

告传递有关企业及产品的信息；可通过各种营业推广方式加

深顾客对产品的了解，进而促使购买其产品；可以通过各种



公关手段改善企业或产品在公众心目中的形象；还可派遣推

销员面对面地说服顾客购买其产品。常用的促销手段有广告

、人员推销、营业推广和公共关系。企业可根据实际情况及

市场、产品等因素选择一种或多种促销手段的组合。 2.促销

的作用 为什么企业要进行促销活动呢？ 在任何社会化大生产

和商品经济条件下，一方面，生产者不可能完全清楚谁需要

什么商品，何地需要，何时需要，何价格消费者愿意并能够

接受等；另一方面，广大消费者也不可能完全清楚什么商品

由谁供应，何地供应，何时供应，价格高低等等。正因为客

观上存在着这种生产者与消费者间“信息分离”的“产”“

消”矛盾，企业必须通过沟通活动，利用广告、宣传报导、

人员推销等促销手段，把生产、产品等信息传递给消费者和

用户，以增进其了解、信赖并购买本企业产品，达到扩大销

售的目的。随着企业竞争的加剧和产品的增多，消费者收入

的增加和生活水平的提高，在买方市场上的广大消费者对商

品要求更高，挑选余地更大，因此企业与消费者之间的沟通

更为重要，企业更需加强促销，利用各种促销方式使广大消

费者和用户加深对其产品的认识，以使消费者愿多花钱来购

买其产品。 二、营销沟通过程营销沟通过程包括六个步骤。 

（一）确定目标顾客目标顾客的确定将会极大影响营销者（

信息发送者）的决策，营销者必须根据目标顾客的文化素质

、经济条件、年龄、职业、喜好和需要等，有针对性地确定

发送信息的内容、结构和形式，以及发送信息的时间、媒体

和发布人。这些目标顾客有可能是本企业产品的潜在购买者

，也可能是目前的使用者、购买的决策者或影响者等。他们

可能是个人、小组，也可能是一群体。目标顾客的确定不是



由营销者主观圈定，而是通过调查分析来定；而且从中还可

评价顾客对本企业产品的现有印象，以便找出营销者在沟通

过程中的工作重点。通常可设计一些调查表来展开调查分析
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