中国的传统节日是商家必争的营销时间点，尤其是进入12月份以来形成的系列节日群，更被商家视为年终好结尾年初好开端的重要象征，而事实上，这个时间段的销售量更是不可小觑，几乎大大小小的品牌都在这个时间段展开了强大的营销攻势，因此，企业针对节日的营销策划不但要重视而且要狠抓执行效果。

　　
        做好节日营销策划的策略组合
　　

        有人说春节前的一两个月是销售的黄金时期，就连萝卜白菜都销量猛增，这是不争的事实。但对于企业的节日营销来说，实现节日营销丰收的关键还是营销策略组合，制定好恰当的营销策略组合不但可以增加销量还可以适当地改善销售毛利率。

　　

        绝大多数企业的产品线比较多，于是就一股脑地把所有的产品拿出来做节日营销，不但目标性不强，还大量地占用营销资源和摊薄营销毛利率，最后极有可能导致销量没有取得可喜的增长，同时还没有获得足额听销售毛利。

　　

        在节日营销策划实践当中，详细的营销策略组合是在产品、价格、渠道和促销的选择上达到科学有序，而不是摆摊儿式的一窝蜂。

　　

        首先，在产品线的选择上，要明晰：哪些产品是节日营销的核心产品？哪些产品是节日营销的重点产品？哪些产品是节日营销的辅助产品？甚至还有一些产品根本就不会做特别的营销推进。这样，企业就可以在终端资源、促销力度、人员安排、产品供应等方面做到合理地配置，保证节日营销的平稳进行。

　　

        其次，在节日价格的调整上，企业就不会一味地采取跟随性的价格战策略，而是形成多层次地对于节日消费者的吸引，这种吸引可能是价格促销带来的，也有可能是合适的礼品价格带来的，也有可能是价格带来的品质认知。

　　

        再次，渠道的选择也非常重要。看似节日里哪里都是商机，其实，找到最符合自己企业的营销商机才最为重要。在哪些渠道做节日促销，公司层面要有一个清晰的全面的规划，同时，各个区域各个市县都要清楚自己区域的节日营销到底怎么搞，在哪些渠道发力，在哪些终端发力，具体发多大的力？

　　

        最后，节日促销就更是一门需要严密思考和审慎细节的大“学问”了。节日里的营销价格调整一定是最为核心的促销策略，有的采取五折，有的采取赠券，有的采取满多少减多少，总体上，节日里的产品价格都在降价，但明降、暗降等却是企业需要认真思考的，不要一降再降，最后导致毛利率都给降没了，那就销量越大亏损越大。做什么样的促销，各个区域都要认真地思考，做什么程度的促销，企业也要认真地衡量。

　　 
        营销氛围的节日化
　　

        “别人在锣鼓喧天，你却死气沉沉”，如果这样的语言用来描述某一个企业的节日营销，那恐怕这个企业的终端营销氛围就没有营造好。对于企业节日营销氛围的节日化，北京立钧世纪营销策划机构首席专家任立军这样认为，别的扭秧歌你不扭，这显然是没有融入这个氛围，同理别人做促销你没做，显然也说明这家企业没有融入进来。因此，这就要求企业在塑造节日营销氛围时，一定要看准了节日营销的大趋势，这个大趋势每年都在变化，企业在这一点上要与时俱进，迎合住节日营销的大趋势。同时，如果在这个大趋势里完全被淹没显然也不会有太多的效果，这时，企业就要抓住市场营销的节日要点，争取在这个节日氛围当中突出出来。

　　

        在营销实践当中，节日营销氛围的营造主要有以下几个方面：主题化、价值化、差异化。主题化要求企业节日营销要具备突出的节日主题；价值化要求企业的产品或者产品组合能够满足消费者对于节日消费的价值的实现；差异化要求在节日营销手段上多创新。

　　
        节日促销主题明显促销形式多样
　　

        促销活动要给消费者耳目一新的感觉，就必须有个好的促销主题。因此，节日的促销主题设计有几个基本要求：一要有冲击力，让消费者看后记忆深刻；二要有吸引力，让消费者产生兴趣，例如很多厂家用悬念主题吸引消费者探究心理；三要主题词简短易记。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。

　　

        一想到促销，很多人就想到现场秀、买赠、折扣、积分、抽奖等方式。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”活动中，就进行了促销形式的组合。该企业进行了两种形式的组合，共设置5个奖项，分别是冰箱、微波炉、自行车、保温杯和“谢谢”，然而还制定了一个规则，那就是消费者凭借刮刮卡的四个“谢谢”可以换一盒小包装的产品。这样就在设计大奖的同时，把买四赠一设计进来了。

　　

        很多企业做节日营销往往依据惯例或者经验而为之，显然这是一种极为不谨慎的做法，节日营销的关键在于对于节日市场氛围和购买趋势的把握，在此基础上做好节日营销的细节性策划工作，切不可盲目。（来源：超市168）

