
2023年村三抓一促活动方案 五一促销活
动方案(精选5篇)

为确保事情或工作顺利开展，常常要根据具体情况预先制定
方案，方案是综合考量事情或问题相关的因素后所制定的书
面计划。那么我们该如何写一篇较为完美的方案呢？以下是
小编给大家介绍的方案范文的相关内容，希望对大家有所帮
助。

村三抓一促活动方案篇一

xx家私感恩中国xx行盛大开幕

二、活动时间：4月11日---4月12日

三、活动地点：

四、垂询热线

五、活动内容：

xx家私促消费

拉动内需50000份消费券免费送

每张消费券面值450元，4月2日---4月11日免费获取，在4
月11日至12日两天内使用，数量有限，送完即止，家居五一
活动方案。凭此消费券你可以在成交价(公司全国统一感恩活
动优惠价)的基础上直接使用，xx家私任何产品任你选择（特
价品除外），绝不设定最低消费金额限制，实实在在回馈广
大新老朋友。

感恩大行动



1000桶食用油免费送

活动期间,凡持有宣传单的朋友如暂时没有选购家具的.需要,
可凭此宣传单免费换取食用油一桶.

奖”礼”

4月11日---4月12日,选购xx家私任何产品每满3000元，既可
获抽奖机会一次，以此类推，多买多抽。100%中奖.

一等奖：高档名牌笔记本电脑一台（每天1名）。

二等奖：高档名牌消毒柜一个（每天2名）。

三等奖：高档精品炖锅一个（每天3名）

四等奖：xx家私精美被枕一个（不限）

新婚“喜”劳模“礼”

5.1劳动奖章获得者或在20xx年1月1日---4月12日登记结婚的
新婚夫妇，凭本人有效证件可免费获得6张消费券的使用机会，
并且无论你选购xx家私任何产品（特价品除外），你将直接
享受6.16折超值优惠，规划方案《家居五一活动方案》。

特价“礼”

活动期间，只要你亲临活动现场，你将有机会享受到xx家私
为你准备的超出你想象的特价产品（每天限20件）。

套餐“礼”

活动期间，一次性选购xx家私产品49800元以上（成交价），
你将享受5.88折超低折扣优惠，并享有6张消费券的使用机会。



活动期间，一次性选购xx家私产品99800元以上（成交价），
你将享受5.58折超低折扣优惠，并享有12张消费券的使用机
会。

活动期间，一次性选购xx家私产品189800元以上（成交价），
你将享受5.18折超低折扣值优惠，并享有18张消费券的使用
机会。

礼上“礼”

凡在好xx生活馆选购过xx产品的老客户，凭有效消费凭据在
活动期间均可免费领取精美礼品一份，如果进行再次消费
（或介绍他人消费），除享受相应活动优惠外，另可获得xx
家私超值礼物一份。

xx家私—终身免费家具保养的倡导者！

诚信宣言:

1、本次活动特邀xx公正处进行全程公正，绝无虚假。

2、xx家私无低质伪劣产品，敬请放心购买.

3、xx家私绝不以高标价,低折扣销售产品。

温馨提示：活动期间，请大家照顾好老人及小孩，文明参与！

村三抓一促活动方案篇二

一个新的商业神话在推出的促销中诞生：单日交易额达
到9.36亿元，超过购物天堂香港一天的零售总额，更是中国
百货店单店日销量的2.6倍。在这样一场商业盛宴中，淘宝网
实实在在展现了电子商务的人气。主要源于光棍节，是一种
流传于年轻人的娱乐性节日，以庆祝自己仍是单身一族为



傲(“光棍”的意思便是“单身”)。光棍节产生于校园，并
通过网络等媒介传播，逐渐形成了一种的文化。1月1日是小
光棍节，1月11日和11月1日是中光棍节，而11月11日由于有4
个1，所以被称为大光棍节。而一般光棍节则指11月11日。国
家统计局抽样调查显示，目前出生人口男女比例近120:100，
全世界。据推算，到20__年，中国处于婚龄的男性将比女性
多出3000万到4000万。

一、关于客户群的分析

1、客户群细分：

大学生，办公室一族，多集中18岁~30岁之间。

客户群特点：

单身，时尚，娱乐

客户需求：

心理自嘲，娱乐，爱情

策划公司资源现状

活动目的：

多店资源整合，借助为托管店铺引进流量

2、资源支持

多店资源，产品线较丰富，具备主流渠道传播的推广执行团
队

活动的整体构思和部署



活动的卖点：

以店内折扣优惠为核心卖点

活动页面秒杀送礼为辅助

活动的整体引流构思

流量入口分析

引流示意图

推广流量以直接引流到活动页面和官方微博

(关于淘宝店铺流量跳转到微博的解释：由于淘宝网无法挂外
网连接，所以利用关注进行跳转为活动页面引流。

引流方法：店铺通过悬挂双11活动预告的广告图，以给予优
惠的形式吸引顾客关注微博 )

为什么运用微博进行流量跳转

3、活动策划方案

根据目前对所掌握的资料和可以利用的推广资源提出方案

活动主题及其概念

光棍啦，时尚购物 全场无理由3折。

传播概念，以时尚光棍(推广所用文案，图片，包括页面制作
都围绕这个概念)为传播切入点，利用各渠道对活动页面进行
传播。

二、策划案执行流程概括



1，10月11号-16号

进行推广所需的资料收集准备(包括微博帐号，旺旺号，推广
所需的文案及图片素材等)

活动期间店铺客服推荐活动的话术

2，10月17号-31号

所有推广渠道开始推广微博，并且微博同步开始运营。

3, 11月1号-5号

微博开始新的有奖转发，参加活动的店铺开始上活动预告图，
将流量跳转到微博。

上预告页面，进行分享有礼活动，分享本页面可获5元优惠卷

4,11月6号-11号

经过17天的论坛推广反馈数据，挑选出优质论坛进行软文直
接推广页面。

各渠道推广宣传首页

活动产品规则

产品3折

11.1号开始悬挂活动banner

同意活动宝贝页关联其他店铺产品



村三抓一促活动方案篇三

促销策略有各种不同形式，如按照顾客在购买活动中心理状
态的变化，适时展示商品以刺激顾客的购买欲望，或启迪诱
导以激发顾客的购买兴趣，或强化商品的综合印象以促进顾
客的购买行为。如何策划五一促销活动?那么，下面请看小编
给大家整理收集的五一促销活动方案，希望对大家有帮助。

：4月28日——5月8日

一主题主要以10个“5元”系列产品作为低价促销;

二主题主要以10个“1元”系列产品作为低价促销;

主要突出竞拍会的活动内容，结合某厂家的产品推广活动(带
演绎活动内容);

1.“1元”系列产品15支，主要以食品，百货，日化及日配课
为主推课别;

1)食品：休闲小食品2支，饮料1支，调味品1支;

2)百货：玻璃杯1支，粘钩1支，苍蝇拍1支，夏季凉扇1支，
男女丝袜2支;

3)日化：香皂或肥皂1支，牙刷1支，夏季灭蚊用品(蚊香)1
支;

4)日配：盒装酸奶2支;

2.“5元”系列产品15支，主要以食品，百货，日化为主推课
别;

1)食品：饮料1支，冲饮品1支，南北干货类1支，调味品1支，



休闲食品类1支;

3)日化：洗涤用品(洗发水，沐浴露)2支，夏季防晒用品1支，
纸制品1支;

1.时令蔬菜4支单品，时令水果6支单品，限定销售日期;

2.五谷杂粮单品4-5支，主要突出夏季降暑产品(白糖，红豆，
绿豆等);

1.粮油课：(合计17支单品)

2)香油2支：鉴于夏季制作凉菜的因素，选择2支单品，高低
价格区分开;

3)酱油2支：大小包装各1支，可选择生抽或老抽;

4)醋2支：瓶装，袋装各1支，袋装可选择1元三袋的销售方
式;

5)调味酱2支：麻辣酱，芝麻酱各1支;

6)速食面2支：五连包方便面，袋装粉丝各1支;

7)南北干货类3支：枸杞，大枣，银耳各1支;

8)袋装大米2支：对比促销，主推大包装商品，选择10kg
和5kg各1支;

9)挂面1支：挂面属于自采商品，以低毛利或平价销售;

2.休闲食品课：(合计16支单品)

1)炒货类2支：瓜子，花生各1支;



2)糕点类2支：袋装面包，蛋黄派各1支;

3)休闲小食品(蜜饯类)2支：主要针对蜜饯类产品选择;

4)膨化食品2支：薯片，锅巴各1支;

5)饼干2支：一般夹心饼干，威化饼干各1支;

6)果冻3支：散装果冻1支(金娃果冻折价)，袋装果冻1支(喜
之郎果冻);

7)散装食品3支：散装饼干，散装干货，散装炒货各1支;

酒饮课：(合计32支单品)

1)碳酸饮料(可口可乐，百事可乐，非常可乐，雪碧，柠檬汽
水等)8支;

2)水饮料(普通矿泉水，运动性矿物质水)4支;

3)茶饮料(绿茶，红茶，凉茶)5支;

4)果汁饮料(橙汁，蜜桃汁，果粒橙)3支;

：五一大促销

在4月28日到5月7日期间，凡在某超市各分店购物满300元的
顾客，可进行现场抽奖，抽取幸运海南四日游的名额，到海
南天涯海角去感受“海的味道”

特等奖2名，

(5个店共10名)各奖海南四日游名额一个，

一等奖3名(5个店共15名)各奖美的吸尘器一个，



二等奖10名(5个店共50名)各奖立邦电饭煲一个，

鼓励奖100名(5个店共500名) 各奖柯达胶卷一卷。

在4月27日到5月26日期间，凡在某超市商场购买男装、女装、
睡衣等的顾客，凭电脑小票可转动幸运转盘，转到几折，顾
客即可享受几折的现金折扣。

活动期间还将有服装秀和服装限时抢购活动。

服装限时抢购活动，每天举行两次，最低达到2折。

一重奏：全城至低(各种商品价格全城至低，便宜至极)

二重奏：二十万积分卡顾客“五一”倾情大回馈

4月28日至5月9日期间，所有积分卡顾客凭积分卡可以在某超
市特惠购买指定商品。

三重奏：开心购物幸运有您

5月1日至7日，一次性在某超市购物满30元的顾客可参加现场
活动，奖品丰富，永不落空。奖品有：精美盒纸、1公斤大米、
500ml食用调和油。

五一期间某超市共推出了近千种的特价商品，包括了日用百
货、食品、电器、服装、生鲜等各种商品(本次活动最终解释
权归某超市所有)

村三抓一促活动方案篇四

一、活动目的：

为在五一国际劳动节期间，营造节日氛围，稳定市场经营，



集聚市场人气，拉动商品销售，提升商城品牌认知度和美誉
度，特组织开展系列建材产品的宣传促销活动。

二、活动主题：

扬州商城“五一”建材特价商品大酬宾。

三、活动宣传口号：

扬州商城数百商户联袂出击

迎“五一”送惊喜，实惠一价降到底。

报头商城宣传部分拟加入以下文字宣传新商城项目：

四、活动地点：

各市场营业现场(金太阳北门、木业综合市场东门、灯具市场
西门)

五、活动时间：

20xx年4月29日至20xx年5月1日。

六、活动内容：

20xx年4月29日至20xx年5月1日期间举行庆“五一”送惊喜，
实惠一价到底，扬州商城百余种建材商品特价酬宾活动，活
动期间计划从4月25日起在扬州晚报上推出四期商户整版广告，
由商户出部份资金，对销售的特价商品进行集中宣传，另外，
所有参加活动的商户至少在店铺内推出两款特价商品供消费
者选购，并在摊位内的醒目位置张贴海报进行宣传。

七、活动氛围渲染：



活动期间各市场提供室外场地，有序地安排商户摆放拱门、
条幅进行宣传，参加活动商户须美化摊位，悬挂汽球。在金
太阳北门、木业综合市场东门、灯具市场西门现场播放音乐，
营造节日氛围。

八、负责分工：

市场运营部负责整个活动的组织落实和协调推广。

办公室负责申报活动所需气模、空飘的设置许可和外界媒体
广告宣传。

物管部负责各市场的音响设备和活动现场的用电需求。

各市场负责活动方案的筹备实施和维持现场的秩序安全。

村三抓一促活动方案篇五

一、主题;烂漫金秋，个性与时尚的激情碰撞。

二、时间：10月1日—11月10日

三、促销动机：时值十·一黄金周，秋装上市，旨在推广新
品提升业绩。

四、促销内容：根据本次秋装特点所举行的促销活动可分两
步进行。具体如下

1、互动游戏。十·一期间，在天一广场举行一些有趣而有创
意的互动游戏。(活动场地有一定的限制，所以不可能有大的
道具和布景，所以主要设计一些简单的游戏)目的在于推广今
秋男装。将其个性，独特的一面展示给大众。并且通过趣味
横生的互动节目，提升企业形象，推广企业文化。



游戏形式及规则：

(1)“个性展示”根据主持人提问回答问题或者展才艺。活动
可以从网上下载一些个性测试题或者自设题目如“您最尴尬
的事情?”“最开心的事情?”…参与就有小礼品赠送，调动
群众的参与积极性。

(2)“明明白白你的心”由一对情侣或夫妻参加。首先由男士
回答主持人提出的5个问题(例：第一次约会的地点?她最喜欢
的颜色?)，我们给女士戴上耳机将听不到男士的现场作答，
然后我们让女士来一一回答这10个问题。考验彼此间的默契
程度，回答正确率在4个以上将有精美的礼品赠送。尽量多准
备题目，避免重复。

(3)“默契对对碰”可以由4-6对情侣共同参加。男士在前女
士在后，主持人以是非题提问(例：她是不是野蛮女友?他是
不是爱吃醋?)女士把手举过头顶，双手交*表示否，双手合
成o形表示是。然后由男士回答。答错了就淘汰，答对的可继
续答题。最后胜出的一队可以获得一份礼品。

(4)“超级男模”。邀请的模特展示服装，之后邀请台下观众
参与模仿。拉近我们与大众的距离。展示我们的目标“时尚
大众”

注意：在活动过程中除了要不断宣传今秋产品的特色及其个
性之处外，还要为之后的活动作宣传。因此主持人至关重要，
要求有能充分调动现场气氛以及主持全局的能力。

2、“放飞个性与时尚，体会温馨与浪漫”。目前旅游公司组
织第六届中国舟山国际沙雕节一日游费用是198元。因此由主
办方与旅游公司合作推出该活动还有减低费用的可能。“个
性之旅”为单人沙雕节一日游，“烂漫之旅”为双人沙雕节
一日游，即情侣游。在活动期间在天一专卖购物满一千元即
可参与“个性之旅”。而购物满一千八百元即可获“烂漫之



旅”。通过服装销售，捆绑个性与浪漫，让消费者体会无限
关爱。

五、促销宣传海报、横幅。

六、售点布置：

1、告示牌、海报应摆/贴在售点最显眼位置;

2、其它宣传品放在顾客容易看得见的位置。


