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   对于市场，没有仔细的方案就没有发言权，企业作为市场

的一部分，营销方案理所应当的被企业越来越看重。下面就是给

大家带来的活动营销策划方案，欢迎大家阅读! 

   电商营销策划活动方案篇一 

   罗莱的电子商务品牌 lovo 从 12 年启动以来，发出自己品

牌声音的迫切性越来越强烈。Lovo是美式风格更年轻更时尚的家

纺品牌，需要在淘宝吸纳属于他的更年轻的用户群体。通过与兔

斯基漫画形象的跨界合作以及为期 1 个月的营销战役，兔斯基系

列全球首发开团 10 分钟 1000 套，74 小时 1 万套，80 小时 13000

套售磬的成绩。 

   LOVO品牌崛起的本身，也包含着一定的奋斗精神。这与兔

斯基传递的精神本身是相符的。再者，LOVO强调自由、张扬个

性，在品牌理念上与兔斯基亦有一致性。整个营销活动可分为了

三大要点： 

   1)突出形象。兔斯基形象经过几年之后有所沉寂，所以网

友模仿兔斯基的动作视频被找出来，经再次整合制作后进行传



播。另外，新品首发日还借中秋节日营销的势头，营销团队拍了

一个创意视频预热，视频中有一个嫦娥打扮的女孩子出现在地

铁，而她手中抱着的“月兔”正是兔斯基。通过这两点造势，兔斯

基在人们脑海中的记忆被唤醒。 

   2)创造话题。仅仅将动作停留在“唤醒”是远远不够的，在“嫦

娥”带着兔斯基出现在地铁后，活动被升级为事件营销，植入了

话题性题材——“嫦娥”遭到猥琐男偷拍，该视频在网上又引起了

一轮传播。此时，罗莱家纺旗舰店同步上线了十款限量新品的预

热，吸引店铺收藏。 

   3)品牌露出。在造势阶段品牌信息并无露出，直到“嫦娥”

系列的第三部视频才出现品牌信息。之后，兔斯基快乐解压操视

频播出，兔斯基大量经典表情动作被用真人演绎的形式进行传

播，其中包含大量 LOVO品牌曝光。至此，营销效应达到顶峰，

新浪微博红人、微信公众号等 SNS渠道出现了大量话题转发。据

统计，“嫦娥”系列的三条视频播放，覆盖人群达到 90 万。 

   电商营销策划活动方案篇二 

   一、开设网店的背景 

   随着电子商务的高速发展，网上购物逐渐成为一种时尚，

淘宝网给我们提供一个方便快捷的购物环境。20xx年 1 月 3 日，

淘宝网发布数据显示，淘宝网和淘宝商城每天包裹量已超过 800



万，占到整个快递业总包裹的近六成;20XX年，淘宝商城总体品

牌数达 7 万多个，较上年增幅超过一倍。此外，自 09 年起全面

开放的淘宝开放平台在两年多时间里，已开放 300 个 API接口，

合作独立软件开发者总数达27.3万。截至 20XX年 11 月 30 日，

淘宝网帮助246.3万人实现直接就业。 

   由此可见，中国网络购物的春天已经到来，发展前景十分

广阔。这些网购平台还提供个人网店平台，而且是免费提供的，

这就更为大学生在网上开店提供了方便。20XX年新春伊始，我

在淘宝网上注册了自己的淘宝小店，取名“琉璃美衣橱”，给自己

更多学习和实践的机会。  

   二、个人网店基本介绍 

   (一)经营方向 

   琉璃美衣橱店铺的店铺类目为服饰配件/箱包/鞋帽，主要

经营男女韩版服饰，潮流休闲鞋，在网店的经营过程中，又增加

了精美的饰品。在货源方面，由于目前处于上学，经济资源不是

很充分的条件下，我选择了产品代销的方式，男装女装为仿单服

饰，浙江，广州的直接厂家货源，价格与市场价相比，较为低廉，

主要以薄利多销为手段，回头客为目的;饰品为浙江义乌的直接

厂家货源，拿货价低，质量好，性价比很高。 

   (二)目标群体 



   小店主要面向的客户群为 17—30 岁的年轻群体，主要是学

生和刚走上社会工作不久的人，她们喜欢并有时间上网，但经济

大都不独立或不完全独立。这群人对服装的追求标准主要是在流

行和新颖性上，是更换服装最快的一群，他们对品牌有一定的认

知，但大多无力购买服装，正是我们网店的目标客户。所以我抓

住消费者喜欢网购，乐于购买性价比高的商品的心理因素，在产

品的定价上和宣传上采取一定的策略，定期制定一些特价商品，

打开网店的销路 

   三、营销目的 

   为了更好地满足消费者的需求，为消费者提供优质的服务。

同时也向大家推广宣传网店，提高网店的知名度;增强网店的销

售量以及网店的流量。充分建设好网站,进行营销推广。 

   四、市场分析 

   在网络淘宝店铺中，出售的商品分为两类：实物商品和虚

拟商品。我现在以淘宝网为例，具体从几个方面来分析一些网上

商品销售的市场。 

   (一)竞争大小分析 

   实物商品，主要是服装，配件，数码及家电，美容用品，

应该说生活中人们所需的安全性的东西网上均可出售，除却药品

及危险性的物品。在淘宝网调查中，以服装为例，出售女装的商



家最多，商品同质化很大，价格上下浮动大，商品更新速度极快，

需要物流的配合，运费价格收地理因素影响，所以，特性尤为重

要。产品的品牌，质量，价格是消费者考虑的因素，为此，我以

薄利多销为营销手段，质量保证，提升商品的性价比。  

   虚拟商品，主要为充值类商品，无需发货，商品价格差异

小，基本上均为经销商定价，价格在这一水平线上上下浮动。但

出售虚拟商品，必须加入消费者保障协会，加纳千元保证金，以

达到为消费者保障的目的。所以，出售虚拟类商品的投资较大，

但风险较小，竞争相对较小。 

   (二)市场需求分析 

   据调查统计，上网购物浏览商品的消费者中，以 18 岁到

35 岁的年轻群体占比例很大，根据年龄分析，消费者人群主要

为不具有收入的学生，收入不想对稳定的年轻工作人群。为此，

出售的商品应该是他们喜欢需要的物品。我选择销售的商品正是

如此，具有时尚气息的韩版服饰，易于搭配的潮流饰品，甜美的

超朝气蓬勃的服饰配件;既有适合工作场合穿着的工作装，也有

适合 20 岁左右学生穿的时尚 T恤，牛仔服饰。根据消费水平分

析，价位想对较低。 

   (三)经营风险分析 



   店经营的初期，我主要以代销为主，厂家代为发货，没有

库存积压，风险想对较小。一个尚未被认知的新网店、新品牌，

知名度不高，创新能力欠缺，需要磨合，销售渠道尚待建立。特

别是才开始经营的网店信誉度低顾客不太敢在这样的店铺购买

商品。所以在销售上，可能想对吃力。 

   五、营销具体策略 

   (一)定价策略 

   电子商务发展迅速的当今社会，商品同质化很严重，商家

竞争激烈，在定价上，我主要采用的是薄利多销的策略，对于新

上架的商品，样式新潮，受欢迎的商品，我会采取打折促销的方

式，原价与现价的对比，会吸引很多消费者。对于出售的商家较

少，但样式好的商品，我在商品价格的对比中，会定一个价格想

对较低，但不会最低的价位。我的网店中，设有一个特价专区，

定期推出几款特价商品，价格接近进货价，以提排名，增加搜索

量，促进销量。 

   (二)产品策略 

   我做的是仿单服饰，品牌是我的劣势，价格质量的优势，

与同样款式质量的品牌商品相比，价格相差很大，在消费者中，

一部分人愿意花几百元买一个品牌商品，追求的是品牌带来的心

理的满足感和质量带来的品质;也有一部分人不追求品牌，但是



注重质量和样式，在价格的选择上更注重性价比，这就是我们的

目标销售群体。我们的商品，在同等价位的商品中，质量相对较

好，在同等质量的产品中，价格更低，具有一定的优势。当然，

我们经验的产品中价格和质量也有一定的分级，有性价比相对较

低，定价在 20 元左右的商品，质量一般，也有质量非常好，价

格相对高一点的商品，供不同的眼光的消费者挑选。 

   (三)网店推广策略 

   1、在网店中定期推出几款特价商品，价格很低，但是样式

要好，质量要好，主要是根据商品的销售，营造出店铺重质量低

价格的好口碑。 

   2、在节日时期，全店推大促销，价格下调，原价和现价的

对比中，用差价吸引消费者的眼球，同时推出几款商品包邮，减

运费，或者赠送小礼品的活动，程度上让利消费者，以此促进销

量，打开市场。 

   3、在各大网站宣传自己的网店，以及自己店中的具有竞争

力的商品，如：QQ，淘宝论坛，新浪微博，人人网，新浪微博，

以及各大有名的卖家社区，增加产品的曝光量，搜索量，以此增

加店铺的流量，促进销量。 

   4、店铺装修，营造出一个消费者更喜欢的色调和风格特点，

例如，男装主要以黑色灰色蓝色的色调，页面要简单大方，尽量



减少花边的修饰;韩版服饰多为甜美潮流的款式，我店铺装修采

用粉色为基本色调，添加米色及紫色使页面使页面更唯美一些。 

   此外，在宝贝的介绍中，除了商品的穿着效果图外，我们

还要添加一些不同服饰的搭配效果，突出不同搭配的效果，搭配

更多变，吸引消费者眼球，;还要注重细节图的拍摄，使消费者

了解商品的质量和面料，增加说服力;增加商品尺码大小的介绍，

使商品的表现更直观。 

   产品标题，增加关键词，提高搜索量，突出产品的特点，

优化标题。 

   5、加入消费者保障协会，7 天退换货，提高店铺排名，搜

索量。 

   6、提高信誉，信誉是店铺的发展的关键之一。为此，可以

出售竞争相当较小的虚拟商品，增加信誉，提高店铺排名。  

   7、商品上架时间的控制，多选择上网人数相对较多的时间，

如下午 3-5，晚上 7-9，增加搜索量。 

   结语： 

   在网店的网络营销过程中，我在不断的完善和总结，进步

和发展，希望各位与我一起见证小店的发展。店铺网址：xxxxxx 

   电商营销策划活动方案篇三 



   一、前言 

   全球现正陷入 Internet 的淘金热中，如何从 Internet 找到商

机?各行各业都使出浑身解数、Yahoo与 Amazon的成功可以证明

Internet 商机无限、虽然本业还未赚钱。但大量的到访人潮及具

创意的行销方式，*了传统营销渠道。小而美的企业也可能当主

角了。也许你已经来不及成为现存产业的重要品牌、但是你绝对

有机会成为网络上的知名品牌. 

   互联网已经越来越多的改变我们的生活，人们对电子商务

的注意力已经转变到如何将这些电子业务变成更便捷、模块化、

个性化、更紧密集成的电子化服务，流程定制上来，即要实现“你

在 WEB上工作”到“WEB为你工作”这一重大转变。网络资源的利

用程度已经可以很大地决定一个企业的生存与发展，高赛尔公司

虽已有自己的门户网站，但企业的网络营销才刚刚起步，尚未形

成一套完整的网络营销战略和方案，因而需要根据网络市场的特

点和企业资源，策划出一套行之有效的网络行销计划，以期能使

传统销售和网络销售有机地集合。 

   二、网络营销环境分析 

   营销环境，是指对企业的生存和发展产生影响的各种外部

条件。营销环境是企业营销管理过程中不可控制的因素，企业经

营的优劣成败，在于营销管理者能否顺应不断变化的营销环境。

公司的市场营销环境是指在营销活动之外，能够影响营销部门发



营销环

境既能提供机遇，也可能造成威胁。成功的公司必须持续不断地

观察与适应变化着的环境。

   1、市场环境分析 

   我国的黄金销售量从 1982 年的 0.7吨增长到目前的大约

140 吨,从而使中国成为世界第三大黄金消费国,照此速度增长的

话我国的黄金市场规模会发展得令人吃惊.据有关部门统计,世界

上大约7,000人就拥有一家金店,而我国目前仅有8,000多家金店,

即使仅以发达地区的 2 亿消费者计算，也才达到 25,000人才有

一家金店,在大城市仅有 55%的居民拥有珠宝首饰,中小城市这一

比例仅为 23%,而东部的农村更少,仅达到 17%.目前以及将来黄金

礼品市场的增长动力主要来自婚庆需求，境外游客需求，还有赠

品等.中国人由于受传统的影响，对黄金特别钟爱，除了购买项

链，戒指，耳环，手链外，一些纯金小摆设比如磨砂或空心的生

肖等饰物也颇受欢迎.但是欢迎的仍然是那些表面深度光处理过

的首饰，含有建筑风和自由风格的抽象图样的款式仍旧受欢迎。

在销售上，黄金名店和连锁点形式站主要地位，一些大的商场等

也设有专柜，—这些方式都是传统的行销，在 e 化的当今时代似

乎有点落伍。随着中国的入世，黄金市场也逐步走向开放，这更

是给黄金行业的发展带来了生机，另外人民银行也对黄金报价改

为每周一次，使黄金价格更贴国际行情。 
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