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l 10.1  促销与促销组合

l 10.2  人员推销

l 10.3  广告

l 10.4  公共关系

l 10.5  营业推广
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l 10.1 促销与促销组合

l 1.促销的概念与作用

l 1）传递信息。

l 2）扩大产品需求，加速流通。

l 3）突出产品的特点，强化市场优势。

l 2.促销的主要方式

l 1）人员推销  2）广告

l 3）营业推广  4）公共关系
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l 3.促销组合
l 1.产品的种类

l 产品的种类不同，购买者的行为往往存在很大的差异，不同
种类的产品应采取不同的促销组合。

l 2.产品的生命周期

l 企业应根据产品生命周期不同阶段的特点，选择不同的促销
组合。

l 3.市场现状

l 市场规模和类型不同，用户的数量也就不等。

l 4.促销费用

l 一个企业能够用于促销的费用也影响促销组合的选择。
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l 10.2  人员推销
l 1.人员推销概述

l （1）人员推销的形式

l （2）人员推销的任务
l 1） 订单处理  2）创造销售  3）专使销售 

l （3）人员推销的步骤

l （4）人员推销的优点
l 1）双向传递信息  2）具有较大的灵活性  3）针对性强

l 4）实现潜在交换，达成实际交易；

l 5）人员推销经常用于竞争激烈的情况，也适用于推销价格昂贵和
性能复杂的商品。 

寻找客户 事前准备 接近 介绍 克服障碍
达成交

易
售后追踪
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1.寻找客户

      （1）市场调查和客户数据库

      （2）潜在消费者的背景特征和消费特征

      （3）选择合适有效的方法发现潜在消费者

2.事前准备

       （1）对消费者的了解

       （2）介绍产品的准备

       （3）个人用品的准备
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3.接近
   （1）介绍接近法
   （2）产品接近法
   （3）利益接近法
   （4）问题接近法
   （5）好奇接近法
   （6）表演接近法
   （7）求教接近法
   （8）赞美接近法
   （9）震惊接近法
   （10）馈赠接近法
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4.介绍

     主要是针对销售公司有多少种可供选择的车型，
并针对消费者所选择的车型，向其介绍车的安全性、
舒适性、高新技术运用方面的独到之处，整车方面
富有动感的造型、高雅和谐的气质、优质的材料、
精心设计的空间、舒适周到的配置和持久的经济效
益等。

5.克服障碍

6.达成交易

7.售后追踪
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l 2.人员推销的有效技术

l （1）推销方法

l 1）试探性方法；2）针对性方法；3）诱导性方法

l （2）推销技巧

l 1）建立和谐的洽谈气氛的技巧

l 2）开谈的技巧

l 3）排除推销障碍的技巧

l 4）与客户会面的技巧

l 5）抓住成交机会的技巧

l 3. 推销人员的管理

l （1）推销人员的分类和任务

l 1）生产企业的推销人员

l 2）批发商的推销人员

l 3）零售企业的推销人员
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l （2）推销人员的选拔与培训

l 1）要有强烈的责任感和使命感。

l 2）良好的业务素质。

l 3）较强的工作能力。

l 4）较好的个人形象。

l （3）推销人员的管理

l 1）定额管理

l 2）自我管理

l （4）推销人员的评价

l 1）销售定额的完成情况 2）新客户销售量 3）销售利润 

l 4）资金回笼情况  5）负责地区市场占有率 6）服务质量 



学习情境10  汽车促销策略

《汽车营销学》主编 张丹颖 何宝文   学习情境10 汽车促销策略

9

8

7

6

5

4

3

2

1

9876543210

A B

C E

D

推销员的销售业绩

顾
客
对
推
销
满
意
程
度

推销员评价坐标图1.不称职型（A型）

2.基本不称职型（B型）

3.基本称职型（C型）

4.称职型（D型）

5.优秀型（E型）
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l 10.3  广告

l 1.广告概述
l （1）广告概述

l 商品经营者或服务提供者承担费用，通过一定媒介和形式直接或间
接地介绍自己所推销的商品或者所提供的服务。

l （2）广告的功能

l 1）显现功能

l 2）诱使功能

l 3）艺术功能 
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l （3）广告的作用
l 1）介绍产品，传递信息。

l 2）刺激消费，扩大产品销路。

l 3）树立企业形象，维持或扩大企业产品的市场占有率。

l 2  广告媒体及其选择
l （1）广告媒体

l 1）印刷媒体。2）电子媒体。3）流动媒体。4）邮政媒体。

l 5）户外媒体。6）展示媒体。7）包装媒体。

l 汽车广告中常用的几种媒体 
l 1）报纸媒体。2）杂志媒体。3）电视媒体。

l 4）广播媒体。5）电子网络媒体。6）户外媒体。
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l 3  广告策略
l （1）广告目标的选择

l （2）广告同产品生命周期的关系

l （3）广告定位策略

l 1）广告的实体定位策略

l 2）目标市场定位策略

l 3）心理定位策略

l （4）广告创意与设计
l 立意应独特、新颖，形式要生动，广告词要易于记忆，宣传重点要突出。

l （5）广告时间决策
l 广告在不同时间宣传，会产生不同的促销效果。这一决策包括何时作广告和
什么时刻作广告。
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l 4.广告预算
l （1）销售比例法

l （2）目标法

l （3）对抗平衡法

l （4）支付能力法

l 5.广告效果评价
l 1.沟通效果评价

l （1）事先预评法

l 1.直接测评法。2.实验测评法。3.调查测评法。

l （2）事后评测法

l 1.回忆测评法。2.认别测评法

l 2.销售效果评价

l 1）单位广告成本促销率；2）地区实验法；3）广告费增量比率法
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l 10.4  公共关系

l 1.公共关系概述

l 公共关系主要由三个要素组成。即公共关系的主体。客体和
公共关系实现机制。

l 2.公共关系的特点
l 1.注重长期效果

l 2.注重双向沟通

l 3.对象的广泛性

l 4.工作的主动性和经常性

l 5.是一种间接促销手段
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l 3.公共关系的表现方式
l 1.通过新闻媒介传播企业信息

l （1）撰写新闻稿件

l （2）举办记者招待会

l （3）邀请记者或其他知名人士参观企业，加深他们对企业及产

品印象，并进行评述

l （4）制造新闻事件

l （5）编写影视剧本，参与影视剧的制作

l 2.散发宣传资料

l 3.借助公关广告

l 4.举办各种专题活动和策划企业领导人的演讲或报告

l 5.参与社会公益活动
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l 4.公共关系的内容及策略
l 1.企业与消费者的关系

l （1）售前沟通，即企业与潜在用户的沟通

l （2）售中服务，即企业与现实顾客的沟通

l （3）售后沟通，即企业与产品用户之间的沟通

l 2.企业与相关企业的关系

l （1）企业与竞争企业的关系

l （2）企业与中间商的关系

l （3）企业与供应商的关系

l 3.企业与政府及社区的关系

l （1）企业与政府的关系

l （2）企业与社区的关系
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l 4.企业与新闻界的关系

l 5.企业内部公共关系

l （1）完善企业的规章制度，提高企业管理水平

l （2）加强企业文化建设

l 加强企业与内部公众的沟通

l 满足企业员工合理的物质要求和精神要求

l 6.企业在不同发展阶段的公共关系策略

l 企业创建时期的任务是让公众感知企业及产品，并争取在公众中建立
起一个最初的良好印象和信誉，帮助企业站稳脚跟，开发市场。

l 企业发展阶段的任务是保持企业声誉，树立更好的企业形象，提高企
业的市场份额，并拓展新的市场。
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l 10.5  营业推广

l 1.营业推广的概念

l 营业推广是指企业在特定的目标市场中，为了迅速刺激需
求和鼓励消费而采取的促销措施。

l 2.对最终用户营业推广的主要形式
l 1.服务促销

l 2.开展汽车租赁业务

l 3.分期付款与低息贷款

l 4.鼓励购买“自家车”
l 5.定货会与展销促销

l 6.价格折扣与价格保证促销
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l 7.先试用，后购买

l 8.以旧换新

l 9.精神与物质奖励

l 10.竞赛与演示促销

l 3.对中间商的促销方式
l 1.现金折扣

l 2.数量折扣

l 3.功能折扣
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l 11.1  4S店汽车营销

l 11.2  寻找潜在客户

l 11.3  展厅布置与销售人员仪表

l 11.4  客户欢迎与需求分析

l 11.5  车辆介绍

l 11.6  客户异议的处理

l 11.7  促成交易与跟踪访问

l 11.8  二手车置换销售
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l 11.1 4S店汽车营销
l   汽车4S店是指将4项功能集于一体的汽车销售服务企业，它包括汽车

的整车销售(sale)、零配件供应(spare part)、售后服务(service)和
信息反馈(survey)等业务。

l 1 整车销售：整车销售是汽车营销工作的核心，是汽车销售公司的

基本职责。

l （1）进货

l （2）验车

l （3）运输

l （4）储存

l （5）定价

l （6）销售
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l 2  零配件供应
l 零配件供应是搞好售后服务的物质基础。

l 3  售后服务
l 1.工商验证

l 2.办理移动证

l 3.交纳附加税

l 4.上保险

l 5.验车

l 6.领取车牌照

l 7.交纳养路费

l 8.正式行车执照

l 9.缴纳车船使用税
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l 4  信息反馈
l 信息反馈主要是指4S汽车销售服务店的工作人员向汽车制造企业

反馈汽车各方面的信息。

l 因为汽车整车销售、零配件供应、售后服务人员整天与客户打交
道，了解车辆的实际情况，对汽车投放市场后的质量、性能、价
位、客户评价和满意程度，与其他车辆对比的优势与劣势等等都
了如指掌。

l 搜集这些信息、并及时反馈给制造企业的产品设计部门、质量管
理部门、制造工艺的设计部门以及企业的决策领导层，对提高产
品质量、开发适销对路的新产品、提高市场占有率等等都有重要
意义。
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