【导读】元旦、春节、五一、中秋、十一这几个节日对于商家的重要性自然是不用说了。某些行业假期的销售额可占全年销售总额的20%～50%。做好了这几个节日的买卖，不仅能为以后的营销开个好头，全年的销售任务也有了保底的本钱。但要做好节日促销也不是一件容易的事，得有一套促销新方法才行。 
新思路之一：明确营销目标 

假（节）日营销是非常时期的营销活动，是有别于常规性营销的特殊活动，它往往呈现出集中性、突发性、反常性和规模性的特点，要求企业营销制定者要果敢、创新、迅速、准确，借“节”而发，顺“节”而上，出奇制胜，一炮打响。

因此，企业在制定一个完整有效的节日营销活动计划之前，必须知己知彼，胸有成竹，胸有韬略———通过节日营销活动要解决什么问题或达到什么目标？是突击新产品上市还是加速成熟产品的流转？重点解决的对象是终端问题还提批发环节？所选择的促销工具、策略是否锐利有力，能否“短平快”地加速任务完成？如何对整体节日营销活动进行实施、控制、评估，以较好完成目标？ 

新思路之二：设计抢眼的促销主题 

在节日，由于各个厂家和商家都各显神通，大举的宣传，消费者往往容易被淹没在各种促销的海洋里。你的促销活动想跳出来，给消费者耳目一新的感觉，就必须有个好的促销主题。一个好的促销主题就像是一个动人的“媚眼”，对消费者起到第一步的吸引。 

因此，节日的促销主题设计有几个基本要求：

一要有冲击力，让消费者看到后记忆深刻；

二要有吸引力或者产生兴趣，例如很多厂家用悬念主题吸引消费者继续探究；

三要简短、易记，一些主题长达十几个字或者更多的，谁会理睬。 

另外一点，节日商家促销往往以减价为主，商家如何才能既达到促进销售的目标又跳出价格战的“怪圈”？笔者认为，关键是淡化价格效用，增强消费者与商家之间的沟通互动，营造欢乐喜庆而不失宽松和谐的消费环境，开发和培养新的消费需求。 

就笔者看来，“一心二意”是节日消费者的共性心理，一心即图吉利，佳节人人期盼大吉大利；二意即求富贵，祈平安。 

比如酒店在春节期间要做好年夜饭生意，就必须以“合家欢”、“全家福”为促销主题，有针对性地开展服务项目。年夜饭是中国人最为特殊的消费现象，吃年夜饭图的就是舒心和亲情氛围。于是，很多酒店都针对年夜饭推出特别的营销手段，很多酒店使用的惯常手段就是给菜肴赋予吉祥喜庆的名称。也有酒店表示，为了营造氛围，还特意从外地引进春节特色菜肴。春节时国人追求合家团圆，于是有的酒店便针对这一特点推出所谓的“亲情”服务，包括为客人拍摄全家照片，赠送一些象征合家团圆的礼品等等。 

新思路之三：关注形式的组合与创新
一想到促销，很多人就想到现场秀、买赠、折扣、积分、抽奖等等方式。尽管在促销方式上大同小异，但细节的创新还有较大的创意空间。例如：一家保健品企业设计的“新年赢大奖，谢谢也有礼”活动，就进行了促销形式的组合。一般而言，买A送A的这种形式比较实在，但冲击力不强。而“刮刮卡，中大奖”的方式虽然奖品的诱惑大，但往往是难中奖，一个“谢谢”就算报答了消费者，因此很多消费者感到不实惠，又怀疑活动的奖项设置的真实性。

对此，该企业进行了两种形式的组合，其实很简单，共设置5个奖项，分别是：冰箱、微波炉、自行车、保温杯和“谢谢”。消费者凭借刮刮卡的四个“谢谢”可以换一盒小包装的产品。这样在设计大奖的同时也把买四赠一设计进来，使促销收到了较好的效果。 

在细节上创新，虽然可能是很小的点，但对促销的成效也很重要。 

新思路之四：把产品卖点节日化 

如何根据不同节日情况、节日消费心理行为、节日市场的现实需求和每种产品的特色、文化以及现代生活休闲方式，制定出行之有效、颇具节日特色、适应节日营销的产品策略组合，研发推广适合节日期间消费者休闲、应酬、交际的新产品，另辟蹊径抢占先机，这也是顺利打开节日市场通路，迅速抢占节日广阔市场的根本所在。 

新思路之五：促销方案要科学
节日促销的环境嘈杂，人多，因此组织实施更要有力。搞好节日促销，要事先准备充分，把各种因素考虑到，尤其是促销终端人员，必须经过培训指导，否则引起消费者不满，活动效果将会大打折扣。 

新思路之六：活动的设计要独特 

促销活动应理性预测和控制投入产出比，切不可盲目跟进，挥金如土；尽量不要和强势厂家正面对抗，尤其是不要和强势对手大打价格战，应该独辟蹊径，突出自己的优势和卖点。 

假日期间，不少较大型商业经营场所在门前搭台，花钱请来演员或模特演出助阵。这些促销方式为的是给商家带来更多的人气，其实，能够带来人气的不仅这些惯常采用的办法，如果能够创造条件，让一些具有特色的民间绝活也走进商场、商厦、购物中心，是不是更能为我们的节日市场添上一道别致的色彩？ 

民间绝活主要是指散见于民间的一些传统手工艺品制作，诸如做草编的、捏泥塑的、拉糖人的、制作特色小吃的……商家如果能在自己的地盘里，腾出一些适宜的空间让他们登场亮相，施展绝活手艺，使人们在购置年货的同时，感受一下源远流长的传统文化熏陶，肯定要比在寒风中看那些俊男靓女的各类演出更吸引人。 

让民间绝活走进商场可不是我的发明。 

今年中秋节，苏州“第一百货商场”就举办过一次名叫“百艺展”的活动，请来100位民间手工艺人，一下就使商场的日销售额增加了20个百分点。 

最后，要强调指出的是无论举办什么样的促销活动，最终目的都是要增加赢利。要做到这点，仅有引起轰动的“创意”是不够的，关键得要受顾客欢迎，且能给商场带来收益的商品。只有一步一个脚印，在产品质量和服务质量上狠下功夫，再以科学、合理、健康向上而又富含智慧的方式来宣传、推销自己的产品，才是节日营销的真正意义所在。

（来源：龙商网零售研究中心）

