浅谈种子营销过程中的促销策略
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摘  要  随着《种子法》的颁布实施以及近年来国外种业的强势进入，种子市场经营主体呈现多元化，面对连年供大于求的市场现状，种子市场的竞销战愈加激烈[1]。基于此，主要探讨市场新形势下的种子营销过程中的促销策略。
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随着种子市场竞争的加剧，各种子企业为提升自身的市场竞争力，围绕产品、价格、渠道、促销、服务等要素实施了全方位的多样化的营销策略。种子促销作为种子营销过程中的一个重要环节，已成为各种子企业抢占终端市场、开展营销服务、树立品牌形象的重要举措。
1  种子促销的概念
种子促销是指种子企业利用各种有效的方法和手段，与目标市场之间传递信息，使购买者了解和注意企业的产品，激发购买者的购买欲望，并促使其实现最终的购买行为。促销有以下两层含义：
(1)促销的核心是传递信息。
(2)促销的目的是引发、刺激购买者产生购买行为。
2  种子促销的意义
种子促销的主要目的在于拉动市场和销售，其作用主要有以下几方面：
2.1  激发需求、促进购买。
    有效的促销活动不仅可以诱导和激发需求，有时还可以创造需求。如当某种产品滞销时，企业可以通过适当的促销活动改变需求，吸引更多的新用户，使滞销产品从某种程度上得到恢复，出现新的销售势头。
2.2  传递信息、扩大流通。
    种子企业通过促销活动，一方面可以将种子产品的特性、价格、及可提供的服务信息等直接传递给种子用户和中间商，引起注意和好感，激发他们的购买欲望；另一方面企业也可通过活动了解用户对产品的意见和建议，利于企业改进产品，调整经营策略，以适应市场需求。

2.3  增加销售、改善服务。
    促销最直接的效果即是通过直观的展示和宣传，使消费者产生强烈的购买意愿，带来企业产品销量在短期内的迅速提升。同时，企业通过促销，有针对性对用户开展服务，拉近了与消费者的距离，提高种子用户的满意度和忠诚度。
2.4  突出特点、强化形象。
在激烈竞争的市场环境中，许多同类产品的细微差别，靠消费者自身是难以分辨的。这时，企业可通过促销活动，将自身产品的的独特优势以及给消费者能带来的实际效益予以充分的展示宣传，使消费者加深对企业产品和企业本身的了解，强化其认知程度，从而树立企业自身的品牌形象。
3  种子促销的主要手段
3.1  人员促销

    人员促销是指企业派出促销人员向目标市场的经销商和农户促销商品的经营活动。其方式可分为：

(1)上门推销：由推销人员携带产品样品、说明书直接与中间商或用户沟通，进行产品推荐，以促使顾客产生购买行为。
(2)门店推销：企业派出促销人员或聘请当地实习学生进驻经销商门店，与购种农户交流，推销企业产品。
(3)会议推销：企业开展品种推广会、种子订货会等，向经销商和种植农户推销产品。
人员促销的优点在于针对性强，能够直观的将企业自身产品的优势特点介绍给消费者，促使其产生购买行为。同时，促销人员通过与消费者的信息交流，能够及时掌握他们的需求及各种市场信息，有助于企业改进产品和市场营销战略。
3.2  广告促销
    广告，是指企业在营销活动中，利用传播媒体，向目标市场传递有关企业或产品信息的行为。企业通过有效的广告传播，可唤起用户的关注，引起消费者的兴趣，激发购买欲望，从而达到促进产品销售，扩大品牌影响力的效果。目前种子企业所采取的广告形式主要有：
(1)报纸、期刊、广播、电视广告。

(2)墙体广告、条幅广告、插牌广告。

(3)门店广告、车体广告。
(4)彩页、彩旗、宣传画、展板。
(5)印有企业标识或产品信息的T恤衫、纸杯、手提袋、挂历等广告。
(6)利用短信平台向经销商及农户发送产品推广信息。

3.3  销售促进

    销售促进是指企业为刺激消费者购买而采取的除人员促销、广告促销、公共关系促销以外的所有营销活动的总称。目前种子企业常用的销售促进方法有:

(1)会议推广：如参加种业博览会、组织经销商培训会、针对农户的新品种现场观摩会、种子预订会等，企业通过专柜陈列、样品展示、政策公布等措施，达到吸引顾客、宣传和促销新产品的效果。

(2)有奖销售：是指企业根据自身产品的特性及消费者的需求，通过给予奖励、刺激和诱导消费者参与购买的商品的活动。农户通过购买种子或参与活动，可获得抽奖机会。

(3)赠品促销：包括赠送样品、奖品及附加赠送等。如给农户免费提供示范种子、购种赠送衣服、送水杯、送种衣剂等[2]。

(4)竞销奖励：是指农户、中间商或促销员通过自身的努力达到企业的某一标准，可以获取一定报答的促销行为。如现金奖励、旅游、礼品等。

(5)联合促销：由不同商家联合进行的促销活动称为联合促销。如种子企业联合化肥、农药、农机厂家举办高产竞赛、技术服务等活动，达到相互促进、共同发展的效果[3]。

(6)折扣促销：是指企业为推广产品，采取降价或变相降价的方式，以达到促进产品销售的目的。如买十赠一，发放折扣券、代金券等。

(7)会员促销：种子企业为提高种子用户的忠诚度，采取会员制，购种叠加积分，积累到一定数额后可享受优惠的措施。目前以各种农资合作社形式为主。
3.4  公共关系

公共关系是指一个组织遵循诚实无欺的原则，以传播沟通为手段，通过有计划、持久的努力，提高企业的知名度和美誉度，影响公众行为，为企业树立良好形象的现代管理活动。其主要的活动形式有：

(1)利用新闻传播媒体开展宣传。如企业可通过召开新闻发布会、人物专访、特写等方式，增加新闻报道的频率，扩大企业的知名度。

(2)积极参与各种社会公益活动。如捐赠救济、教育事业、环保活动等，有助于提高企业的声誉和知名度，赢得社会公众的信任和支持。
(3)举办各种专题活动。如开工典礼、知识竞赛、科普讲座等，加强同外界公众的联系，树立良好的企业形象。 
(4)特殊事件的处理。企业经常会遇到一些个别事件，如消费者投诉、不合格产品引起的事故、对企业不利的信息传播以至造谣中伤等。这些事件的发生往往会使企业的信誉下降，产品销售额下跌。当这类事件发生时，公共关系人员应该迅速行动起来，协助有关部门查清原委并及时做好处理工作，以使企业遭受的损失减少到最低程度。
4  种子促销应注意的几点问题
4.1  促销前的准备

    种子企业促销前应对目标市场、竞争产品、经销商及种植农户进行深入的调查分析，明确促销的目的、主题、对象、时间、方式、费用预算等，形成促销活动方案，做好各项物资、人力等准备工作，做到有的放矢。

4.2  促销活动的执行

    种子企业必须制定一套完整的促销管理制度，包括促销人员的管理、中间商的管理，实施过程监督。同时，还应对促销活动过程中可能出现的一些意外情况提前做好预案，保障促销活动规范、顺利的进行。在促销过程中，种子企业还须时刻关注活动的进展情况，根据实际需求调整促销范围、促销强度、促销重点区域等，做到有秩序、有条理、有效果的开展促销活动。
4.3  促销效果的评估

    在每一次促销活动结束后，种子企业应该对其效果进行科学、认真的评估。探讨促销的效果，总结成功点，找出活动开展过程中的不足之处和原因，提出改进措施，为今后类似活动的更好开展，积累经验。
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