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第一篇：终端促销创意制造火爆人气——提高终端销售现象观察：苏宁电器和国美电器等一些家电连锁店惯用的一个促销方式就是，每隔一段时间就推出一些特价的产品来吸引顾客，比如：21寸电视彩电99元，手机1元等，通过这样的方式使得消费者活动期间络绎不...
第一篇：终端促销创意
制造火爆人气——提高终端销售
现象观察：
苏宁电器和国美电器等一些家电连锁店惯用的一个促销方式就是，每隔一段时间就推出一些特价的产品来吸引顾客，比如：21寸电视彩电99元，手机1元等，通过这样的方式使得消费者活动期间络绎不绝，甚至为了买到廉价的促销商品，消费者从凌晨就开始排成练长龙。不说这种促销是否有很大的欺骗性，至少它达到了空前的人气。
思考：
电器和汽车消费应该说基本相似，我们是否可以借鉴这种吊胃口的方式，让我们的销售店的人气在短时间提高。从而使得企业品牌和销售店知名度迅速提升，最终带动终端销售。
操作简述：
主要是通过营造紧俏状态，增加销售店人气。
1、每周推出一款优惠车，价格优惠3000；每月推出一款特价车（微车2万，轿车3万）。
2、特价车由企业根据每个经销商销售报表随机公正抽取一辆，并及时公布和办理手续。
3、连续半年实行此方案效果更佳。
以上方案为创意草案。
王健（***）
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方案一：百分百有奖促销
促销对象:各终端顾客
促销特点:
用百分百有奖的形式来刺激顾客的购买欲
当场兑奖，能增强促销的可信度
促销内容
顾客买若干产品可获刮刮卡一张，现场刮奖。可百分百中奖。
进货方式
1、按每10套产品为一组装箱。代理商与美容美发院进货均需一组一组进货。
2、每组产品配送10张刮刮卡，此刮刮卡中包括1个一等奖，2个二等奖，3个三等奖，4个四等奖。同时每组产品均配送相应奖项的礼品。与产品一同装
箱。
3、促销活动宣传资料也按组为单位进行配备，一同装箱
方案二：美容美发师积分促销
促销对象:各加盟店中的美容美发师
促销特点
用用美容美发师有奖销售的形式对美容美发师进行激励
用积分体系来加大赠品的高价值性
促销内容
美容美发师每卖出促销产品均可获积分，凭积分可兑换礼品。
进货方式
按每10套产品为一组装箱。代理商与美容美发院进货均需一组一组进货。
每组产品配送10张刮刮卡，此刮刮卡中包括1个一等奖，2个二等奖，3个三等奖，4个四等奖。同时每组产品均配送相应奖项的礼品。与产品一同装箱。
促销活动宣传资料也按组为单位进行配备，一同装箱
方案三：终端联谊会促销案
促销对象
各加盟院终端顾客
促销特点
用终端顾客联谊会的方式来强化终端顾客对美容美发院的忠诚度
用会场的促销来烘托活动气氛
促销内容
美容美发院进货若干元后可获得主题终端联谊会召开资格，通过促销联谊会的召开来为美容美发院迅速销售产品。
方案四：买产品赠护理促销
促销对象:各终端顾客
促销特点
用高附加值的促销来刺激顾客的购买欲
由客用与护理相结合，从技术方面对皮肤保养起到更好的效果
促销内容
顾客买客装产品赠送美容美发院专业护理
进货方式
1、美容美发院每进货若干客装产品将获得一套院装产品赠送，用于美容美
发院对顾客购产品中所赠出的护理产品价值。
2、以若干客装产品编为一组，要求美容美发院进货均需以组为单位进货，以方便进行院装配送。
方案五：美容美发院广场促销案
促销对象:各终端顾客、各加盟院
促销特点
用形象宣传的形式来对产品推广进行造势
用新的思路来进行促销活动的开展
促销内容：
组织美容美发院在市区大型广场中统一进行产品促销活动，同时进行免费皮肤咨询以及优惠售产品和月卡、年卡等。派发形象宣传资料，通过统一的行动迅
速在当地推广品牌以及美容美发院的形象力，迅速销售产品。
进货方式：
1、本活动需在当地加盟美容美发院较多的市中开展。
2、需按要求进货若干元后可以免费参加本次活动，本次活动费用由厂家与代理商共同负担，美容美发院只需按活动安排参与即可。但在活动中美容美发院
需提供最少一名美容美发师在场地进行咨询以及售卡活动。
方案六：专家驻店促销
促销对象:各终端顾客
促销特点:
1、用专家坐诊咨询的权威性来烘托促销力度
2、用新的思路来进行促销活动的开展
促销内容
采用讲师团的驻店咨询以讲座形式，配合活动当场的促销活动进行，以塑造
权威的形式
进货方式
1、本活动中的专家讲师需为新面孔，不能为美容美发院及顾客均熟悉的讲
师，造成权威性降低。
2、美容美发院需按要求进货若干元后可以免费参加本次活动，由代理商品
牌小组统一编排各美容美发讲师的活动行程日程等。
方案七：美容美发院项目促销
促销对象:各终端顾客各加盟美容美发院
促销特点
1、用项目推广出的形式来提高品牌的技术含量和专业性
2、用配套的促销活动来推动终端顾客的购买欲
促销内容
对美容美发院：
促销期内美容美发院购入促销项目套餐中的产品可获价格优惠；可获得至代理商处参加美容美发师专家培训的机会，提高店内美容美发师的技能；同时为美
容美发院组织终端联谊会，进行项目推广促销。
对终端顾客：
促销期内顾客购买项目套餐将获价格优惠和超值项目赠送，在购买项目套餐的同时购买项目套装配套的客用产品系列时可获精美礼品赠送。
进货方式
1、参与本促销活动的美容美发院均需达到一规定进货量方可有资格参加促
销。
2、代理商负责美容美发院美容美发师培训的费用支出，在促销中的各种让
利及赠品由厂家负责。
方案八：消费返点促销
促销对象:各终端顾客
促销特点
1、用返点的形式来体现活动的优惠性
2、用下计购货返点的方法吸引顾客的重复购买
促销内容
消费者每到美容美发院做一次疗程或购买一次产品，就可在其美容美发护肤卡上做返点的计数，可现返下次消费礼金一张。如不领取可累积，分越高则返点越多，可返现金或产品。或第二年会员卡，并可参与年底春酒或抽奖活动。
进货方式
1、参与本促销活动的美容美发院均需达到一规定进货量方可有资格参加促
销。
方案九：会员促销
促销对象:各终端顾客
促销特点
用会员体系来巩固忠实顾客
用会员专属的促销来体现会员的尊贵性
促销内容
为各加盟院购建会员体系，并设立会员专购区以及配套的会员促销计划，让会员获得购物的实惠；开办各种只对会员开放的讲座及联谊会，来体现会员的尊
贵性。
进货方式
亦可分季节进行会员促销，在促销前要求美容美发院进货若干元。此促销活动的前期是需协助美容美发院开展大规模的会员招募活动，建立全
面的会员资源体系方可进行。
方案十：无标价服务促销
促销对象:各终端顾客
促销特点
可极大地吸引顾客体验美容美发服务的兴趣（比免费美容美发更为有效）
方式新，能满足顾客的猎奇心理
促销内容
在促销过程中，随意让客人做某个项目的沙龙护肤疗程，使用沙龙中现有的品牌，指定的美容美发师，而不明确这项服务的价格，让客人在做完护理之后依照其感觉和满意程度任意付款（但一定要付款）。
第三篇：美容院终端促销创意方案集
美容院终端促销创意方案集
方案一：百分百有奖促销
促销对象:各终端顾客
促销特点:
用百分百有奖的形式来刺激顾客的购买欲
当场兑奖，能增强促销的可信度
促销内容
顾客买若干产品可获刮刮卡一张，现场刮奖。可百分百中奖。进货方式
1、按每10套产品为一组装箱。代理商与美容院进货均需一组一组进货。
2、每组产品配送10张刮刮卡，此刮刮卡中包括1个一等奖，2个二等奖，3个三等奖，4个四等奖。同时每组产品均配送相应奖项的礼品。与产品一同装箱。
3、促销活动宣传资料也按组为单位进行配备，一同装箱
方案二：美容师积分促销
促销对象:各加盟店中的美容师
促销特点
用用美容师有奖销售的形式对美容师进行激励
用积分体系来加大赠品的高价值性
促销内容
美容师每卖出促销产品均可获积分，凭积分可兑换礼品。
进货方式
按每10套产品为一组装箱。代理商与美容院进货均需一组一组进货。每组产品配送10张刮刮卡，此刮刮卡中包括1个一等奖，2个二等奖，3个三等奖，4个四等奖。同时每组产品均配送相应奖项的礼品。与产品一同装箱。
促销活动宣传资料也按组为单位进行配备，一同装箱
方案三：终端联谊会促销案
促销对象
各加盟院终端顾客
促销特点
用终端顾客联谊会的方式来强化终端顾客对美容院的忠诚度 用会场的促销来烘托活动气氛
促销内容
美容院进货若干元后可获得主题终端联谊会召开资格，通过促销联谊会的召开来为美容院迅速销售产品。
方案四：买产品赠护理促销
促销对象:各终端顾客
促销特点
用高附加值的促销来刺激顾客的购买欲
由客用与护理相结合，从技术方面对皮肤保养起到更好的效果 促销内容
顾客买客装产品赠送美容院专业护理
进货方式
1、美容院每进货若干客装产品将获得一套院装产品赠送，用于美容院对顾客购产品中所赠出的护理产品价值。
2、以若干客装产品编为一组，要求美容院进货均需以组为单位进货，以方便进行院装配送。
方案五：美容院广场促销案
促销对象:各终端顾客、各加盟院
促销特点
用形象宣传的形式来对产品推广进行造势
用新的思路来进行促销活动的开展
促销内容：
组织美容院在市区大型广场中统一进行产品促销活动，同时进行免费皮肤咨询以及优惠售产品和月卡、年卡等。派发形象宣传资料，通过统一的行动迅速在当地推广品牌以及美容院的形象力，迅速销售产品。进货方式：
1、本活动需在当地加盟美容院较多的市中开展。
2、需按要求进货若干元后可以免费参加本次活动，本次活动费用由厂家与代理商共同负担，美容院只需按活动安排参与即可。但在活动中美容院需提供最少一名美容师在场地进行咨询以及售卡活动。
促销对象:各终端顾客
促销特点:
1、用专家坐诊咨询的权威性来烘托促销力度
2、用新的思路来进行促销活动的开展
促销内容
采用讲师团的驻店咨询以讲座形式，配合活动当场的促销活动进行，以塑造权威的形式
进货方式
1、本活动中的专家讲师需为新面孔，不能为美容院及顾客均熟悉的讲师，造成权威性降低。
2、美容院需按要求进货若干元后可以免费参加本次活动，由代理商品牌小组统一编排各美容讲师的活动行程日程等。
方案七：美容院项目促销
促销对象:各终端顾客各加盟美容院
促销特点
1、用项目推广出的形式来提高品牌的技术含量和专业性
2、用配套的促销活动来推动终端顾客的购买欲
促销内容
对美容院：
促销期内美容院购入促销项目套餐中的产品可获价格优惠；可获得至代理商处参加美容师专家培训的机会，提高店内美容师的技能；同时为美容院组织终端联谊会，进行项目推广促销。
对终端顾客：
促销期内顾客购买项目套餐将获价格优惠和超值项目赠送，在购买项目套餐的同时购买项目套装配套的客用产品系列时可获精美礼品赠送。进货方式
1、参与本促销活动的美容院均需达到一规定进货量方可有资格参加促销。
2、代理商负责美容院美容师培训的费用支出，在促销中的各种让利及赠品由厂家负责。
促销对象:各终端顾客
促销特点
1、用返点的形式来体现活动的优惠性
2、用下计购货返点的方法吸引顾客的重复购买
促销内容
消费者每到美容院做一次疗程或购买一次产品，就可在其美容护肤卡上做返点的计数，可现返下次消费礼金一张。如不领取可累积，分越高则返点越多，可返现金或产品。或第二年会员卡，并可参与年底春酒或抽奖活动。
进货方式
1、参与本促销活动的美容院均需达到一规定进货量方可有资格参加促销。
方案九：会员促销
促销对象:各终端顾客
促销特点
用会员体系来巩固忠实顾客
用会员专属的促销来体现会员的尊贵性
促销内容
为各加盟院购建会员体系，并设立会员专购区以及配套的会员促销计划，让会员获得购物的实惠；开办各种只对会员开放的讲座及联谊会，来体现会员的尊贵性。
进货方式
亦可分季节进行会员促销，在促销前要求美容院进货若干元。
此促销活动的前期是需协助美容院开展大规模的会员招募活动，建立全面的会员资源体系方可进行。
方案十：无标价服务促销
促销对象:各终端顾客
促销特点
可极大地吸引顾客体验美容服务的兴趣（比免费美容更为有效）方式新，能满足顾客的猎奇心理
促销内容
在促销过程中，随意让客人做某个项目的沙龙护肤疗程，使用沙龙中现有的品牌，指定的美容师，而不明确这项服务的价格，让客人在做完护理之后依照其感觉和满意程度任意付款（但一定要付款）。
第四篇：终端促销方式
终端促销的几种方式
常规性一般是内衣企业新品上市与新店开张的促销活动，这是个性化的，每个时期企业的促销方式都不同。因此，内衣企业在进行这类活动的促销时，要抓住产品的特征与消费习性，有的放矢地对潜在的消费群体进行有效的促销。节日性的促销是大众化的，如“情人节”“三八妇女节”“国庆节”这些中国传统的节日，因为在这段时期，消费量激增，是内衣销售的黄金时期，所以，每个企业都想抓住这种契机，抢占市场，竞争的花样也是多样性。因此，内衣企业在这段时间，要采取新颖有效的促销手段，在众多的促销活动中脱颖而出，以促销活动打动消费者的心，从而使促销活动达到预期的目的。
促销的方式主要有以下几种：
1、买赠
买赠是一种常规性的促销手段，具体做法是买满多少金额的货品，赠送相应的物品，以达到增加销量的目的。内衣企业在做这方面的促销活动时，要充分考虑到消费群体消费内衣产品的特殊性。一般来说，前来购买内衣产品的都是女性。所以，在策划促销活动，选择赠送的礼品时，要考虑这一消费群体的喜好，送一些女性用品，如丝巾、雨伞、袜子等。在做这类促销活动时，应特别注意，礼品一定要精致。因为，相对来说，赠送礼品的金额不大，如果因此而采购一些质量不好的礼品，对于促销活动、对于企业品牌的伤害都是非常大。
2、打折
在没有更好的促销创意时，打折是最好的促销方式。因为在市场诚信度不高的情况下，到处是促销，到处都充满着消费陷阱，面对纷扰的市场环境，作为消费者，有时分不清真伪，面对众多的促销活动有点无所适从的感觉。因此，在这样的大环境下，进行货品打折，是最直接的方法，也是消费者最容易接受的方法。但是，现在终端面临着一种困局，那就是在一些节日，众多厂家都在打折，你打八折，我也打八折，在这样一种雷同的方法中，使许多厂家的促销效果都不明显。因此，在进行打折促销活动时，可以划出特价区，与其他品牌拉开距离，以特价吸引消费者进店，可以带动其他货品的销量。
3、联合促销
联合促销是两家相关联的企业一起做促销。内衣终端可以联合如小饰品企业一起做促销。在活动期间，凡是购买多少钱的内衣，即可以送出精美小饰品。而小饰品企业在做促销时，也可以把内衣做礼品。这样一种互动的促销手段，能有效整合两个企业的资源，集中优势，把促销活动做大做好，又在一定程度上节省了双方的资金，因此，是一个不错的方式。但也要注意：在合作伙伴的选择上一定是产品相关。另外，双方在交换赠品时，注意金额等值的折算。
4、主题促销
主题促销，是设定一个创意主题，然后以围绕主题展开促销活动。如某品牌在春节时期，做得一个踩小人的主题活动。踩小人是一个传说故事，就是说在新年钟声敲响的时候一定要换上新袜子,用力跺脚踩小人,那样才能让自己在新的一年不犯小人。所以，某内衣品牌借用这个故事做活动主题，制作一批精美的袜子，作为终端促销的赠品，刚好迎合一群消费者的心理消费需求，使活动取得成功。企业在做这类促销活动时，一定要注意主题新颖，并且与当时的氛围相符合，才能使促销活动取得预期的效果。
5、现场试穿
现场试穿是一种比较新颖的促销手段。某内衣品牌在成都曾举办过此类的活动，就是只要在现场有哪位女性能穿该品牌的内衣，在商场走一圈，就送出试穿的这套内衣。做这类活动，能较快吸引人气，找到促销点。以现场走秀的女性做活动的宣传，能起到意想不外的效果。但在做此类促销活动时，一定要控制好现场氛围。如出现现场无人响应，而导致冷场，那将是一次失败的促销活动。因此，在活动开展前，要调查一下市场，包括消费者的消费态度、风俗习性、社会公众对此类活动的参与热情度等。
6、消费券积分  消费券积分促销活动，不单在节假日可以做，在平时也可以做。一般分：消费卡、消费券，另外，也有一些企业在台历上印刷消费券，一张抵多少钱，一个月一张。它是实行积分制，以赠送相应的赠品，时间较长，因此，赠品一定要有吸引力，不然，没有那个消费者实有如此耐心，来持续购买某一内衣品牌相关货品。实行消费券积分时，终端应当注意，尽量能够留下消费者的资料，以此建立一个相应的资料库，以利于可以追踪服务。
7、返现
返现就是终端店在促销时，规定买满多少金额，现场返还现金多少，这种促销手段，因为是直接用现金返还的，所以，吸引力较大。但是在制订促销时，要注意返现的金额，既不超出商家的限制，又能有吸引力，所以，制定合理的返现金额是十分重要的。
8、商场限时抢购
限时抢购就是消费者在规定的时间内，在终端店抢购货品，或者是免费，或者以几折来购买。这样的促销手段，终端巨头国美就经常做，取得的效果也是非常明显。曾记得国美在前几年，每家新店开业时，都以最低的价格限量抢购来吸引消费者，常引发消费者在终端店开业前，花几个小时去排队，为了就是想抢到最优惠的商品。同样，内衣终端店也可以借鉴这种促销方法。但有一点要切记，做这类活动时，一定要做好安全保卫工作，如果场面失控，后果将不堪设想。
第五篇：终端促销协议模版
签约地：
终端促销服务协议
甲方： 华润怡宝饮料（中国）有限公司湖南分公司 乙方：（零售商）
为提高产品形象，促进销量，本着互惠互利的原则，甲、乙双方经友好协商，达成以下终端促销服务协议：
1、乙方门店类型
A、□单店 B、□多店连锁： C、若乙方门店较多本协议未能完全表达，则签订补充协议附加说明，与本协议具有同等效力。
2、合作品项
A、午后奶茶：□500ml原味□500ml蜜瓜□340ml罐□350ml原味□1500ml； B、怡宝纯净水：□350ml □555ml □1555ml □4500ml；
C、FIRE咖啡：□500ml拿铁 □180ml奶浓 □180ml香浓 □280ml倍醇 □350ml拿铁； D、其他：□500ml原味红茶 □500ml柠檬红茶 □500ml魔力氨基酸 □500ml魔力维他命； 合作品项不少于___1__个品项。
3、为配合甲方市场营销策略，乙方同意在其店面内为甲方提供以下促销服务：
A.为甲方在店内显眼位置张贴促销海报； B.按甲方要求开展促销活动；
C.协助甲方进行产品洁净、促销物料维护； D.应甲方需求及时收集消费群体需求特征等信息；
E.协助甲方工作人员做好甲方产品拍照、产品清点、填写报表等工作； F.为配合甲方促销，乙方提供以下陈列服务：
（）冻柜/暖箱陈列： 层冰柜/暖柜陈列，其他： ；（）货架陈列：店内主货架 个排面陈列，其他： ；（）店面堆箱陈列：（位置）箱 产品堆箱陈列；（）泡沫架陈列、（）有机玻璃展架陈列；（）其它： ；
4、促销期内，乙方承诺将按照双方约定事宜履行协议，并保证在其经营场所内甲方产品及宣传物品的整洁性。甲方提供的广告宣传物料/设备不得用于与甲方产品无关的其它用途，且所有权归甲方所有；
5、在乙方完全依约履行以上约定事宜之前提下，甲方承诺在活动结束后由甲方委托指定经销商给予支付以下促销服务费用，甲方不直接支付任何费用。如乙方未完全依约履行以上约定事宜，甲方将不予支付任何费用。（）现金：￥ 元（大写： 元）；
（）实物： ML（规格）产品 箱；（）其它：
以上费用为乙方提供本协议中促销服务的全部对价，除此之外，甲方不承担其他费用。协议有效期： 年 月 日至   年 月 日。
6、有下列情形之一者，甲方有权终止本协议：
A.乙方未履行本协议或履行协议未达甲方要求，在甲方人员要求下仍不整改者； B.乙方歇业或者因其他原因不能正常营业。
7、本协议履行过程中产生任何争议，双方协商不成的，应向合同签订地有管辖权的法院提起诉讼。
8、本协议一式两份，甲乙双方各持一份。
9、其他未尽事宜将由双方协商解决或签订补充协议。
甲方：华润怡宝饮料（中国）有限公司湖南分公司 乙方： 电话： 监督电话： 地址：  甲方代表签字： 乙方代表签字： 日期： 日期：
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