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序言 

下载提示：该文档是本店铺精心编制而成的，希望大家下载后，能够帮助大

家解决实际问题。文档下载后可定制修改，请根据实际需要进行调整和使用，谢

谢! 

  并且，本店铺为大家提供各种类型的实用方案，如活动方案、宣传方案、销

售方案、策划方案、培训方案、实施方案、招商方案、激励方案、推广方案、施

工方案、其他方案等等，想了解不同方案格式和写法，敬请关注 ! 

  Download tips: This document is carefully compiled by this editor. 
I hope that after you download it, it can help you solve practical problems. 
The document can be customized and modified after downloading, please 
adjust and use it according to actual needs, thank you! 

In addition, this shop provides you with various types of practical 
programs, such as activity programs, publicity programs, sales programs, 
planning programs, training programs, implementation programs, 
investment promotion programs, incentive programs, promotion programs, 
construction programs, other programs, etc., If you want to know the 
format and writing of different solutions, please pay attention! 

吸引客户的促销活动方案 

  吸引客户的促销活动方案 7篇 

  促销活动，能在短期内达到促进销售，提升业绩，增加收益。既

然这样，那么你知道吸引客户的促销活动方案该怎么写吗？下面本店

铺给大家带来了吸引客户的促销活动方案，供大家参考。 
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  吸引客户的促销活动方案篇 1 

  一、活动背景 

  开年，空调厂家纷纷开展大型活动抢占 3月市场海信积极参与到

家电 3月大战当中抢夺五一前的黄金销售节点： 

  活动目的： 

  1、冲击第一波家电促销季，通过大型活动达到厂商配合更加深

入和紧密; 

  2、加强海信电视 ULED的普及与体验工作，顾客互动参与性大大

加强; 

  3、现阶段郴州地区需要投入大规模，大产出，稳固地区海信的

品牌地位。 

  二、活动主题 

  1、主题： 

  万人团购，海信电视“厂家直销”再创价格奇迹 

  ——20__台电视直发郴州，郴州电视台全程报道 

  2、什么是“厂家直销”? 

  厂家直销就是指：很据顾客需求预订，厂家直接从工厂将产品物

流直发至活动地区，不进仓库，不进商场，直达消费者家中，真正实

现 0利润销售的新型销售模式。 

  3、经过包装的要传达的商业本质：(团购直销节约 33%成本) 

  a=传统的购机价格=厂家成本+厂家利润 8%+商家利润 10%+商家
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非物流成本 6%+厂商中间物流成本 9%+厂家直发物流费用 

  b=厂家直销购机价格=厂家成本+厂家直发物流费用 

  c=活动降价空间=a-b=8%+10%+6%+9%= 33%正常零售价格 

  三、活动目标 

  1、郴州联动与经销商和区域连锁客户深度合作，开启海信厂家

直销，形成战略同盟。(宣传期 15 天) 

  2、活动目标销售 200 万，夺中怡康第一。 

  四、时间和地点 

  1、时间：集中爆发直销专场 (充足时间筹备) 

  2、地点：“厂家直销现场”。 

  参考地点：1选择广电中心，销售场地优先为演播厅或电视台一

楼大厅; 2 选择人气广场或步行街内街。 

  地点选择标准：1、体现“工厂直发，不进仓库，现货现卖”的

“厂家直销”概念; 

  2、场地足够大，出气势和形象;3、具有降温防雨的功能;4、有

公信力和影响力。 

  五、活动核心精神 

  1、客户参与度：厂商只有一个主角，客户多半是配角 

  厂商都是主 

  角，客户是一定是主角 

  2、省钱模式： 
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  “零利直销”“物流直销”连中间物流成本都省去 

  3、公信力度：活动商场自行商业行为直销盛会 

  4、信息传播： 

  A、员工及其亲友营销员工亲人、朋友、同事和同学及他们的身

后亲人、朋友、同事和同学。 

  B、亲友为主，外联作为补充亲友内部传播和外联单位并重;重点

深挖外联单位。 

  C、传统预定点“临促”发单页预定为主预定点落实预定者参与

活动信息再传播环节，“打酱油”的人员也参与到信息传播之中。 

  5、现场氛围：活动各分店分开操作，现场气氛差异较大门店代

表队集中到一个会场购买，气氛更热烈 

  6、利益权衡：活动各分店分开操作，集中仓库销售，各门店利

益没有分割 以“门店代表队”形式现场参与，直接参与业绩 PK，有

效分割。 

  六、难点释疑： 

  Q1.厂家积极举办本次活动的理由是什么? 

  ◆海信和客户续签 20__年战略合作伙伴成功，当场敲定了 20__

台 ULED智能需操作环节：开签约仪式暨新闻发布会，电视、报广和

商场物料广为宣传造势。 

  ◆厂家直销，连装卸入库费用和仓租的费用都省了，能给到更有

竞争力的优惠幅度。 
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  打点机型： 

  LED 

  Q2. 

  消费者积极参与活动的理由是什么? 

  ◆消费者的逐利性：公司福利，不享受就是放弃权益现场操控：

海信领导在签约仪式暨新闻发布会上和电器领导现场签约并承诺了

20__台 ULED智能电视，并有媒体和员工现场见证和深度直播。 

  ◆消费者的从众性：关系营销，周围认识的不认识的人随时随地

都在探讨议论这放的热情重点执行：最牛的宣讲、几款劲爆机型、奖

罚明析、傻瓜版 

  ◆消费者的“冲动购买”：现场造势，激发购物冲动现场要求：

包装好的“从青岛直发到郴州”的载着电视的货车;多顶大帐篷，充

分的海信 ULED电视物料布置;现场红地毯，排队入场，“电视台”女

主持人现场直播;现场音响和我司主持人造势。 

  Q3.客户积极推动活动的理由是什么? 

  ◆厂商强强联合，媒体捧场提升知名度，厂家支持，以福利的形

式给予商场员工及亲友以实惠。销售突破，获取竞争优势。 

  七、产品价格策略： 

  策略一：利用好 32寸及 39寸打点型号，其他利用清库清样机型，

进行产品切换梳理。 

  策略二：各区域自行包装 4-8 款进行 33%价格优惠包装，其他产
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品自行包装。 策略三：自宣传之日起，广场宣传区及各门店宣传中，

全面围绕“海信 ULED”主线，做足 ULED电视产品的讲解和蓄势。 

  八、信息发布 

  A、媒体信息发布： 

  1、微信裂变依靠朋友圈发布、小区广告牌张贴活动海报 

  2、单页投放：市区及周边乡镇全部覆盖 

  3、当地电台发布：广播、电视台 

  4、市区银行机构电子屏，公共区域及超市门口电子屏 

  5、市区主流媒体进行信息发布：3期软文加硬广 

  6、海信老客户信息短信发布、商场会员信息发布 

  7、商场巨幅、产品贴、场内地贴、吊旗、_展架等 

  B、现场直播 

  1、签约仪式现场直播——电视直播、微博直播、QQ签名直播、

各种贴吧和论坛的直播、亲朋短信直播。 

  非电视直播模版：郴州家电大事件，海信电视万人团购厂家直销

活动开始啦!3 月 14 日去郴州广电中心，48 寸才 2999 元，亲友券抵

100，预存 30抵 100还送食用油一瓶，要赶紧找我。 

  2、活动首销现场直播——电视直播、微博直播、QQ签名直播、

各种贴吧和论坛的直播、亲朋短信直播。 

  非电视类直播模版：你还在抢红包吗?3月 14 日万人空巷抢海信

啦，48寸才 2999，55寸才 3999元，抢到即省 1000多，郴州广电中
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心都爆满了，赶紧过来看看吧。 

  C、微信裂变：(针对犹豫观望的顾客) 

  在顾客预定及成交后转发 20-50 条短信获赠小礼物一份(建议成

本 2 元左右)。短信模版：你还在抢红包吗?3 月 14 日万人空巷抢海

信啦，48寸才 2999，55 寸才 3999 元，抢到即省 1000 多，郴州广电

中心都爆满了，赶紧过来看看吧。 

  九、现场执行： 

  1、现场分区： 

  户外：堆码区、舞台区、排队等待区; 

  户内：体验区、销售区、收银区、二次传播及等待送货区(备水、

备座) 

  2、人员到位：销售类、体验类、收银类、送货类、仓管类、礼

仪形象类、安保类 

  3、现场气氛营造到位：“标配”舞台和音响;主持人造势、维持

秩序、协调各部门确保现场紧张有序;门店代表队由礼仪小姐带队，

走红地毯入场，依次排队购买。 

  十、流程及控制 

  A、“流程把握 2张卡”及使用 

  1、“亲友券”利益点：凭此券可以在物流直销价的基础上再优

惠 100 元(特价机除外)，内部员工人均发 10张，压金 50 员，产生一

台销售则退还押金。 
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  2、“订金券”利益点：预存 30 送食用油一瓶，“常规机”抵

100 元，可与亲友卡重复使用。不退还押金。 

  3、内部员工及亲友的宣讲、预定工作同内购会，做实做透。企

事业单位群体操作如下：1、厂商外联搞定重点企业和事业单位，数

量不得低于 5 家;2、重点选择的企事业单位，员工数不得低于 100

人;3、把握宣讲会的时间、节奏，100%人员覆盖;4、商场各门店申报，

活动总负责人统一分配外联单位到门店。 

  B、“过程掌控 7张表”及使用(详见附件 1) 

  表格 1：亲友券和订金券内部分配表 

  表格 2：门店订金预存登记表 

  表格 3：成交顾客信息登记表 

  表格 4：每日定金统计表 

  表格 5：员工预定进度 PK榜 

  表格 6、门店订金排名 PK榜 

  表格 7：负责人考核计算表 

  C、“高度重视：4大会议” 

  1、一次会晤高层会议：达成活动协议 

  2、二次动员大会：海信：责任细化到人;客户：落实细节，任务

到人 

  3、每日碰头会：双方负责人深入沟通每日推进情况，并确认次

日工作 
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  4、早晚晨会：对前日工作考核通报，并布置当天工作 

  吸引客户的促销活动方案篇 2 

  第一节 摆设促销 

  绿叶效应”——新鲜水果自由顾客来 

  例：水果铺体现水果的新鲜，水果上带着叶子。 

  混乱经营——乱中取胜的好办法 

  例：服装地摊的乱中取胜，启示：商品销售不能一成不变要反其

道而行之，摆设可以反映价格信息。 

  货比好坏——好货需要劣货陪 

  例：将质量差异大而外形相同的货放在一起销售，效果明显。 

  排位有诀窍——便宜的总是在前排 

  例：将一些便宜的货放在前面，打出便宜的口号吸引人。 

  第二节 包装促销 

  故弄玄虚——满足顾客的档次心理 

  例：将商品二次豪华包装，将商品变成礼品。 

  心心相印——用来见证爱情 

  例：花店二次包装和婚介合作为新人举办集体婚礼手捧心心相印

的鲜花见证爱情。同样是二次包装，但可通过活动将信息传达给顾客。 

  齐聚一堂——搭配出来的畅销 

  例：水果店把一些水果放在一个篮子了，这样即好看有实惠。同

类产品组合销售就是好的方法。 
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 吸引客户的促销活动方案篇 3 

  一、20__淘宝双十二活动时间表 

  9 月 5 日，20__年淘宝双 11 双 12 嘉年华活动正式启动。(提前

两个月卖家开始就预热了起来) 

  9 月 15 日—10 月 9日 活动准备期 

  10 月 10 日—10 月 11 日 淘宝在杭州举办了卖家动员大会，针对

此次双 11双 12 大促进行动员。 

  10 月 10 日—10 月 31 日 商家报名 

  11 月 1日—11 月 30 日 商品报名 

  12 月 1日—12 月 11 日 活动预热期 

  12 月 12 日 正式售卖 

  二、20__淘宝双十二活动主分会场报名条件： 

  淘宝双十二主分会场报名条件与今年双十一类似。相比双十一的

签到送彩票，收藏送红包，设置无线端，淘金币抵扣，大促承接页，

五折包邮。双十二少了两条必要条件。 

  1)全场五折版包邮：活动商品要求当前一口价的 5折，且需要低

于近期 30天的最低拍下价格(非最终成交价) 

  2)1212购物卷全场通用：参加活动的商品设置可以使用双 12购

物卷(原双 12红包)金额(5 的倍数，200为上限)。而用户通过各类小

游戏获得双 12 购物卷。在双 12 当天，商品活动价格可以再减去双

12购物券的金额来购买该商品。 
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 3)设置无线店铺及无线详情页：这点与双 11 的要求一致，从今

年双十一 42.6%的成交比例不难看出，无线端设置确实有很大必要。 

  4)大促承接页：主分会场链接到的页面，可以装修但不可以删除。 

  三、20__淘宝双十二活动主分会场情况： 

  今年淘宝双十二 PC端与无线端分会场有所区别。在 PC端此次共

将会有 154 个会场，其中 1个主会场、23 个分会场、130 个行业分分

会场。而无线端讲设置 10个行业分会场。 

  其中 PC段的分会场为：女装、男装、内衣、男女鞋、箱包/配件、

美妆、珠宝配饰、母婴用品、童装童鞋玩具、百货宠物、家居、家装、

数码、家电、手机、运动户外、汽车、食品、虚拟、全球购、淘金币、

拍卖、聚划算。而无线端的 10 个分会场为：女装、男装、男女鞋、

箱包配件、运动、食品、数码家电、家居百货、母婴及美妆。 

  四、20__淘宝双十二活动主分会场卖家激励机制 

  双十二主分会场之间的轮播仍然采用的是双十一的赛马机制。不

同会场间从低到高晋级，按会场从低到高晋级。其晋级顺序为：行业

分分会场楼层—>行业分会场楼层—>行业分会场海景房—>主会场楼

层—>主会场海景房。 

  其中，在预热期，以天为单位赛马，根据全店加购情况安排会场

展示。而在双十二当天，以小时为单位赛马，根据全店成交情况，以

及红包消耗总金额安排会场展示。 

  五、20__淘宝双十二活动红包(购物券)用法简介： 
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 今年的淘宝双十二红包改名为 1212 购物券(原 1212 红包)，主要

玩法是，通过淘宝网官方派发，集市卖家在单个商品上设置，可在商

品 1212 当天价基础上再使用的红包金额。 

  例子：A商家 a 商品(已报名参加双十二活动商品)双十二当天价

格为 200 元，商家设置该商品可用 1212 红包的金额为 10 元，若用户

有 100 元的 1212 红包，那么该用户可以花 10 元 1212 红包及 190 元

现金购买该商品。当然，卖家最终收到的款项也是 190 元。如果用户

只有 8元的双十二红包，则卖家最终将收到 200-8=192 元的款项。 

  也就是说卖家参与双十二的每个商品都需要设置其能使用的双

十二红包金额(淘宝官方推荐是商品的 20%以下，红包金额只能是 5

元及 5 元的倍数，且是 200 元以下)。而买家则主要通过完成官方的

任务随即获得不同面额的 1212 红包。 

  六、20__淘宝双十二活动无线端玩法简介： 

  淘宝双十二主分会场的报名 4 个必要条件之一便是需要设置无

线店铺及无线详情页。这点与双十一的要求同样一致，而双 11 的

42.6%的销售比这个结果也证明了淘宝这个要求的合理性。那么双十

二的无线端具体玩法与双十一有何不同呢? 

  本次双十二无线玩法除了传统淘宝无线各种渠道之外，其中值得

一提的店铺宝箱互动游戏。当用户浏览卖家在手机淘宝店的首页或者

店铺承接页时，有一定概率出现宝箱，用户点击宝箱后，即可在卖家

设置的宝箱中抽奖。宝箱可中的奖品有优惠劵，手机流量包，彩票等。
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手机流量包：卖家出钱购买的手机流量包，用户抽中后可以自己用

也可以转赠他人。) 

  七、20__淘宝双十二活动大促承接页解析： 

  淘宝双十二大促承接页与双十一的要求基本一致，所有报名双十

二的商家均可且必须设置大促承接页。主分会场的着陆页均为相应店

铺的着陆页。卖家可以在店铺首页设置大促承接页大图以及大促承接

页的背景图(主要是烘托双十二活动氛围)。而大促承接页的可选模块

为：店铺优惠模块、1212 预售商品模块、1212 促销宝贝模块以及自

定义内容区。以上四个模块为商家可以选择是否展示的(即商家可以

编辑，修改及删除的模块)。而大促承接页还有热卖商品模块，将自

动提取店铺热卖的 40 个单品，卖家只可以调整顺序而无法编辑及修

改(即买家看到此处为该店铺的实际情况) 

  值得注意的是大促承接页的 PC端虽然将自动同步至无线端，但

是自定义模块不会同步到无线端。 

  结语： 

  双十二双十一作为淘宝上市后第一年两场大促的第二场，阿里在

准备时便已将二者作为一系列来宣传(主要针对卖家)与布置。所以其

规则大部分是相近的。不仅如此，双十一的成绩更是作为双十二入选

报名的重要考核因素。当然双十二也有其自己单独的玩法，关注本文，

简明了解双十二。 

  吸引客户的促销活动方案篇 4 
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 一、 活动目的：对市场现状及活动目的进行阐述。市场现状如

何?开展这次活动的目的是什么?是处理库存?是提升销量?是打击竞

争对手?是新品上市?还是提升品牌认知度及美誉度?只有目的明确，

才能使活动有的放矢。 

  二、 活动对象：活动针对的是目标市场的每一个人还是某一特

定群体?活动控制在范围多大内?哪些人是促销的主要目标?哪些人是

促销的次要目标?这些选择的正确与否会直接影响到促销的最终效

果。 

  三、 活动主题：在这一部分，主要是解决两个问题： 

  1、确定活动主题 

  2、包装活动主题 

  降价?价格折扣?赠品?抽奖?礼券?服务促销?演示促销?消费信用?

还是其它促销工具?选择什么样的促销工具和什么样的促销主题，要

考虑到活动的目标、竞争条件和环境及促销的费用预算和分配。 

  在确定了主题之后要尽可能艺术化地在确定了主题之后要尽可能艺术化地 扯虎皮做大旗扯虎皮做大旗 淡化促销

的商业目的，使活动更接近于消费者，更能打动消费者。几年前爱多

VCD的的 阳光行动阳光行动 堪称经典，把一个简简单单的降价促销行动包装成

维护消费者权益的爱心行动。 

  这一部分是促销活动方案的核心部分，应该力求创新，使活动具

有震憾力和排他性。 

  四、 活动方式：这一部分主要阐述活动开展的具体方式。有两
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