
床品促销活动方案 

【篇一：床上用品促销方案】 

如何促销床上用品： 

1. 我们有两个新生群，一个面向全校新生，一个面向管理学院。在 

群里做宣传，鼓励提 

、八 
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预定，预定价格每套 300. 

2. 充分利用志愿者。陈永彬负责与管理学院的青协会员沟通，主要 

与开学当天有去参加 

志 

愿者活动的志愿者沟通。 

3. 陈负责与各个其他学院的青协会长联系，主要熟悉点的目前有生 

科的青协会长。开学 

、八 
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会有青协会长的列会，到时候具体与其他学院的青协会长熟悉。 

4. 青协要给我们提供什么？ pl青协会员要给我们做宣传，宣传我们 

的床上用品 p2 让他 

们 

引导他们直接来买是不可能的，所以只能在新生面前做宣传。 p3 到 

时候让青协会员给新 

以铜为镜，可以正衣冠；以古为镜，可以知兴替；以人为镜，可以明得失。——《旧唐书·魏征列传》



生联系号码：参与卖的人员的号码 p4 青协会员也可以帮我们私人卖 

产品，这个不强求，卖 

掉一套给 10_20 不等的价格〔主要根据卖出的价格来给提成，如果 

是 300 一套卖出的，给 

10 块，350 卖出的 20〕 

5. 我们要给青协什么好处？我们会给青协赞助式的活动经费，占总 收入的

20%, 如果按 

每套 

350 全部卖出的话可以得到纯利 12000 元，给青协 2400.。。。到 

时候实际的收入不可能会 

有这么多，大概 2000 左右差不多。 

6. 主要邀请几个愿意一起干的青协合作，不愿意的不强求，由各个 愿意加

入的青协会长 

负 

安以上 10 — 20的提成。 

7. 找 4—— 6个青协，每个青协大概能分到 400 —— 500活动经费, 如果

全部卖出的话， 

不 

过这个要事先说好不是一定会有这么多，只是到时候给他们提成， 主要还

是看我们的销 

电。 

8. 风险的承担：进货是要交 1000 元定金的，如果床上用品全部卖 

出，定金可以全部收 

回。 

人人好公，则天下太平；人人营私，则天下大乱。——刘鹗



如果有剩下没卖出去的，每套要付 10 元钱，从定金里扣，定金是可 

以部分收回或全部收 

回的。风险由主要参与者分摊，每人 100 左右，承担的风险也不大。 

篇二：床品广场营销活 

动策划案-到春节香港街新世界床品城策划案〔2008.11.22 一 

2009 . 3.15〕 

一、活动目的 

本香港街新世界床品城活动策划案将按照年底主要节假日的时间与 

消费特点，集中我方 

优势品类商品，通过名品 扎堆”效应，以多渠道的宣传推广，普惠 

的促销策略，实在的商 

品价格，来引爆人气，提升销售，扩大香港街新世界床品城的业内 影响。

二、活动时段划分下半年至明年开年期间是床品类商业销售 旺季，为有效把

握时机，首先需要对整体活动 

档期进行合理划分，以便于集中优势资源开展活动。 2008 年 11 月 

份至 2009 年 3 月份主要档 

期有：元旦、春节、情人节、三八妇女节。具体划分如下 .。。111 : 

1、 08 年 11 月底至 12 月初档期：2008 年 11 月 22 日一 2008 年 12 

月 7 日〔共 16 天〕 

2、 元旦档期：2008 年 12 月 20 日一 2009 年元月 4 日〔共 16 天〕 

3、 春节档期：2009  

年元月 11 日一 2009 年元月 20 日〔共计 10 天〕4、情人节档期： 

2009 年 2 月 14 日 2009 年 

2 月 22 日〔共计 9 天〕。。11 

5、妇女节档期：2008 年 3 月 7 日一 2009 年 3 月 15 日〔共计 9 天〕 三、

非淡泊无以明志，非宁静无以致远。——诸葛亮



活动内容 1、2008 年 11 月底至 12 月初档期：2008 年 11 月 22 日一 2008

年 12 月 7 日〔共 16 天〕活动概述：前期我方做过的两次 活动分别为开业

的折后折活动和全场 46 折三重好礼活动， 

基本都是以商品直接打折的方式为主，这类活动终端操作起来流程 

简便，直接让利于民，促 

销效果明显。但是长期使用会让消费者对卖场形成打折定位，不打 折就不来

买，建议可改换 

方式或者穿插使用。 

另经过市调，了解到小白象等床品商家最近的期间的促销活动为送 

券和逐级送礼品，收 

到了良好的效果，并对我方近期的销售造成了一定影响。综上所述， 本档期

促销活动在保证各品类毛利率的前提下，建议米取既打折并 同时送购 

物券的方式。至于逐级送礼品的方式考虑到卖场目前人手不多，还 需要为

此派专人对赠品进 

行采购，发放、管理等环节问题，目前暂不考虑。本档期活动如下： 

活动主题：香港街新世界床品城 十大品牌新品炫动登场先折又送省 

新”到底 

活动一：先折又送省 新”到底单套满 100 元八五折优惠单套满 200 元八五

折优惠后再送 50 元现金券单套满 400 元八五折优惠后再送 100 元现 

金券累计 600 元以上八五折优惠后再送 150 元现金券多买多送，上 不封

顶，特价促销品除外；消费商品含现金券后不可折现、不可打 折、不 

可找零 

活动二：十大品牌新品炫动登场聚集卖场各品类特价品分 5 元档、 

10 元档、100 元档、多套 200 元档限量出售。 

2、元旦档期：2008 年 12 月 20 日一 2009 年元月 4 日〔共 16 天〕 活动概

天将降大任于斯人也，必先苦其心志，劳其筋骨，饿其体肤，空乏其身，行拂乱其所为。——《孟子》



述：本销售档期为年底最为重要的环节之一，经过前几次的 交锋，竞争对手

必将 

推出更大力度的活动，但预计不外乎买赠礼品，买赠购物券和直接 打折的

形式。我方必须另 

辟蹊径，建议采用买赠礼品的模式，但是形式有所变化，例如 1 元 就送枕

头，5 元就送棉被 

的噱头，通过及其悬殊的价格和商品的比照，在消费者心中留下深 刻印象，

并通过超低的参与门槛来普惠消费者，以期到达良好的效 果。 

另本次活动在赠品和价格方面需要上游厂家的大力支持配合，具体 

操作在执行细案中再另行 

表达。 

活动主题：香港街新世界床品城 新年惊爆大放送 1 元枕头，5 元薄 棉被，

10 元冬棉被，欢欢喜喜抱回家 活动一：新年惊爆大放送，1 元枕头，5 元薄

棉被，10 元冬棉被，欢欢喜喜抱回 家 

单套满 180 元再加 1 元送枕头一个〔此档限定消费门槛待定〕 单套 

满 280 元再加 5 元送 

薄棉被一床〔此档限定消费门槛待定〕 单套满 480 元再加 10 元送 

冬棉被一床〔此档限定消 

费门槛待定〕多买多送，上不封顶，特价促销品除外； 备注：本活 

动能否成功操作的要点 

说明 

身实力定出标准，但最好是具有广泛吸引力，跟正常价格相比差距 

十分明显，能引起轰动效 

应的商品。 

活动二：名品大联展现场表演时间： 2009 年元月 1 日上午 10 : 00 

子曰:“知者不惑，仁者不忧，勇者不惧。” ——《论语》



形式：文艺表演、品牌展示、模特走秀、答题猜奖 活动三：超值特 卖大联

欢聚集卖场各品类特价品分 5 元档、10 元档、100 元档、多 套 200 元档限

量出售。 

3、 春节档期：2009 年元月 11 日—— 2009 年元月 20 日〔共计 10 天〕活

动主题：新世 

界床品城拜大年 三重福喜相连 活动一：新世界床品城拜大年 三重 福喜相

连一重福礼物：全场床品 5 折起二重福礼物：凭活动 dm 传 单购物即送 50

元现金券三重福礼物：单件购物满 200 元加 1 

元送枕头一个 

特价促销品除外；消费商品含现金券后不可折现、不可打折、不可 找零活

动二：超值特卖大联欢 

聚集卖场各品类特价品分 5 元档、10 元档、100 元档、多套 200 元 档限量

出售。 

4、 情人节档期：2009 年 2 月 14 日—— 2009 年 2 月 22 日〔共计 9 天〕

活动概述：本档 

期属于年前消费透支后的相对淡季，在这个大环境下，建议活动力 度和宣

传力度适中即可， 

不宜太大。可利用整合营销〔后面有相关论述〕的渠道提升销售。 

活动主题：香港街新世界床品城 浪漫情人节 买一送二，双福临门 活动 

一：买一送二 双福临门 

单套满 100 元送精致口杯一对 单套满 300 元送时尚抱枕一对 单套 满 600

元送精品情侣 

表一对 单套满 900 元送名品毛毯两床 特价促销品除外 活动二：幸 福美满

卡 

凡在市内指定婚纱影楼、家居卖场、家电卖场消费顾客凭 宰福美满 

人人好公，则天下太平；人人营私，则天下大乱。——刘鹗



卡”均可享受购床 

品 8 折超值优惠。 

5、三八妇女节档期：2008 年 3 月 7 日—— 2009 年 3 月 15 日〔共 

计 9 天〕活动主题：香港街新世界床品城，共贺三八妇女节，折上 加折送

不停活 

时间：2009 年 3 月 8 日上午 10 : 00 —12 : 00;下午 15 : 00 —17: 00活

动：全场床品限 

活动二：共贺三八妇女节，折上加折送不停时间： 3 月 7 日一 15 日 

活动期间，全场单套满 100 元以上九折优惠。凡女性消费者购物， 

九折后可再享受八折优惠 

四、宣传投放环节规划与成本监控 

1、 以上活动的常规方式宣传投放计划及预算 

2、 其他宣传方式 

短信群发，公汽车载电视，公汽车内广告等。 3、整合营销途径 

以上是常规情况下我们对市场的推广宣传方式：报纸夹报和电视台 飞字，以

前也做过市 

内巡游宣传车的宣传，后期我们将对即将实施的这些广告形式的效 果进行

评估和比照，从中 

找到性价比最高的强势媒体，降低宣传成本。 在营销推广的过程中， 

我方前期的所采取的所有宣传方式其实是较为盲目，目标性不强， 

因为我们对自身的目标消费群体还没有一个清晰的分析和认知。由 

于床品是相对耐用的消费品类，我们的顾客很明显主要来自于即将 

结婚的人群。但似 

其身正，不令而行；其身不正，虽令不从。——《论语》



乎通过我们自身的力量，想对这一特殊的消费人群进行细分并做出 

有针对性的宣传较为困难， 

所以才造成了我们前期不注重细分的宣传方式。篇三：床上用品促 销策略

汇总床上用品促销策略汇总 促销能提高床上用品门店的业绩, 

这是床上用品门店的店主明白的；但很多床上用品门店 

的店主对床上用品门店的家纺促销的方法，对床上用品门店的家纺 促销的

手段，对于床上用 

品门店的家纺促销技巧不了解。 

1、 限量销售，争相抢购：利用消费者促销期间的消费心理，限量销 售是一

种提高销量的 

有效方法。限量销售只让一部分消费者得到实惠，因此常能形成争 相抢购

的销售局面。 

2、 限时购买，创造高潮：将促销活动分出层次，限时购买的方法是 把

促销活动推向高潮 

的有力之举。由于时间所限，促使许多犹豫不决的人下决心购买。 

当然要想销售形势火爆， 

必须和其他优惠措施相结合才能更加有效。 

3、 赠送牵制，销量倍增：利用促销吸引消费者，活动方只提供赠品 或

部分赠品和优惠服 

务，消费者要想得到完整的馈赠或服务必须继续消费，直到满足活 动设定

条件。这种方法常 

让人有欲罢不能之感，就象用长线钓鱼一样，一步步地钓着消费者 胃口。 

4、广告前置，提前行动：即在节日之间就宣传某种产品，诉求产品 

的功能性价值，引起 

消费者的注意力，给产品一种神秘感，造成一种 犹抱琵琶半遮面 

先天下之忧而忧，后天下之乐而乐。——范仲淹



的感觉。做好床上用品门店的家纺促销看似简单，其实给床上用品 门店的

家纺做促销有奥秘，这 

需要床上用品门店的店主，床上用品门店的管理者去发现床上用品 门店的

家纺促销的奥秘， 

其积累床上用品门店的家纺促销的经验等，进而让床上用品门店在 家纺市

场上突破，让床上 

用品门店的业绩提高，成为家纺消费者喜爱的床上用品门店。篇四： 

自然点床品活动策划方 

案 

自然点床品全年活动策划方案 

一、 活动目的 

活动策划案将按照一年主要节假日、每个季度的时间段与消费特点， 集中

我方优势品类 

商品，以多渠道的宣传推广以及促销策略，通过会员、商品打折、 

消费满指定金额送礼品、 

积分兑换礼品等活动，来引爆人气，提升销售，扩大本店在业内影 响。 

二、 商品促销活动详情〔分时间段〕 促销活动按时间段进行划分: 分节

假日活动和季度活动二大类。 

1、节假日活动〔会员不享受特殊优惠〕 

1.1、 活动时间划分 

元旦档期：12 月 20 日至 1 月 4 日春节档期：2 月 4 日至 2 月 19 日特另 U 说

明：春节档期根据每年春节到来的时间来定，开始时间为 春节到来的前 15

天！结 

束时间为春节〔初一〕当天。 

人人好公，则天下太平；人人营私，则天下大乱。——刘鹗



情人节档期：2 月 14 日至 2 月 22 日妇女节档期：3 月 5 日至 3 月 15 日国庆

节档期：9 月 20 日至 10 月 10 日 

1.2、 活动内容 

〔1〕元旦档期：12 月 20 日至 1 月 4 日活动主题：新年惊爆大放送， 

1 元枕套，5 元薄棉被，10 元冬棉被， 欢欢喜喜抱回家。 

活动概述： 

本销售档期为年底最为重要的环节之一建议采用赠礼品的模式，例 

如 1 元就送枕头，5 元就送棉被的噱头，通过及其悬殊的价格和商品 的比照，

在消费者 心中留下深刻印象,并通过超低的参与门槛来普 惠消费者，以期到

达良好的效果。 活动内容： 

商品总金额满 100 元再加 1 元送枕头一个 商品总金额满 200 元再加 5 元送

薄棉被一床 

商品总金额满 300 元再加 10 元送冬棉被一床 注意:如果客户购买的 商品总

金额，上述 3 个档次活动的条件都满足，也 只能选择 3 个档 次中的其中 1

个来参与赠送礼品活动！ 

〔2〕春节档期：2 月 4 日至 2 月 19 日活动主题：自然点家纺拜大 

年，回馈新老客户、床品 8 折起！还送 20 元现金券！ 活动内容： 

参与活动的商品，客户可以享受 8 折优惠，还可以获得 20 元元现金 

券！现金券可以用于下次购物， 抵消部分金额. 

注意：需要设计出纸质现金券发放给客户。 

〔3〕情人节档期：2 月 14 日至 2 月 22 日活动主题：浪漫情人节、 买一

送二、双福临门活动内容：商品消费总金额满 100 元，送时尚 

抱枕一对〔赠品待定，但 一定要成双成对，让客感受我们的心意很 

重要〕商品消费总金额满 200 元，送沙发垫一对〔赠品待定，但一 定要成

双成对，让客感受我们的心意很重要〕商品消费总金额满 300  

元，毛毯两床〔赠品待定，但一定要成双成对，让客感受我们的心 意很重

要〕注意:如果客户购买的商品总金额，上述 3 个档次活动的 

百川东到海，何时复西归?少壮不努力，老大徒伤悲。——汉乐府
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