
最新开学电动车促销方案(优秀5篇)
确定目标是置顶工作方案的重要环节。在公司计划开展某项
工作的时候，我们需要为领导提供多种工作方案。大家想知
道怎么样才能写一篇比较优质的方案吗？下面是小编为大家
收集的方案策划书范文，仅供参考，希望能够帮助到大家。

开学电动车促销方案篇一

生产企业必须运用大营销的新理念来代替以往落后的营销理
念，以4c代替4p(以需求代替产品，以成本代替价格，以便利
代替渠道，以沟通代替促销)。

生产企业要和自己的客户——经销商合作共赢，帮助经销商
做大做强。具体应该在六个方面合作创利：共同调查市场，
共同选定配置，共同制定价格，共同研究促销，共同培训导
购，共同售后服务。生产企业维护经销商，首先是要在理念
上维护，做长做远，和经销商共同经营品牌，杜绝短期行为;
其次要在经济上维护，帮助经销商赢利赚钱;三是要在市场上
维护，用规范和法律保护经销商的区域市场不受损害;四是要
在素质上维护，利用培训和信息提高经销商的经营能力和操
作水平;五是要在团队上维护，帮助经销商引进人才、管理人
才，使经销商保持高效团队。

电动汽车销售模式

电动汽车行业按终端的销售模式分类主要有专卖店、大卖场、
小卖场、店中店、多品店等形式。每种形式都有其优缺点：

1、电动汽车大卖场一般是聚集了十几个甚至几十个品牌的电
动汽车车,面积较大,一般都是从几百到一千平方米的场所。
它有品牌多、顾客多、服务好、形象好等特点，能体现出大
营销中“以便利取代营销”的特点。并且，在这里商品质量



有保证，从开票到上牌照有一条龙服务，大大方便了消费者，
加上经常开展的各种促销活动，能给顾客提供货比三家的机
会。而各生产厂家可以在大卖场中自己企业的摊位上布置广
告，散发宣传资料，提升企业形象。

电动汽车大卖场的主要缺点有：

1、大卖场中电动自行车品种繁多，本企业的品牌容易淹没其
中，不容易脱颖而出。

2、大卖场确实能给顾客提供选择机会，但也容易让顾客眼花
缭乱，从而失去判断能力。

2、店中店。在电动汽车大卖场中专门开辟一块区域经销一个
品牌，比淹没十几个品牌中间有显著的进步，但宣传和导购
还是不能完全到位。

3、多品店。在一个小的门店里销售多种电动汽车品牌。


