
奶茶店六一活动促销方案(实用5篇)
为了保障事情或工作顺利、圆满进行，就不得不需要事先制
定方案，方案是在案前得出的方法计划。写方案的时候需要
注意什么呢？有哪些格式需要注意呢？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。

奶茶店六一活动促销方案篇一

临近“双11”狂欢购物节，各大电商平台正如茶如火在做准
备，奶茶店也可以借此热度增加店铺关注度。

节前进行宣传，告知顾客具体的活动时间形式，活动当天会
有路过的'消费者进店消费。线下可以通过派发传单告知，也
可以提前半月在店前放置海报或拉横幅，让顾客提前知道活
动信息。

年轻消费群体是当下互联网的主要活跃用户，利用新媒体平
台，比如小红书、微信朋友圈，抖音等主流平台的传播优势，
让活动信息更广泛准确传递给用户，是奶茶店线上宣传的好
选择。

策划一些游戏互动的趣味活动，在节日当天选择现场单身男
女互动做游戏，赢得比赛的人就奖励一杯奶茶或小纪念品；
活动前需要借助朋友圈、微博、传单、海报等方式宣传推广。

双11是购物节的同时也是光棍节，有些单身狗不仅没钱剁手
还要加班，所以奶茶店可以趁此机会优惠一把单身狗。参与
者要证明是单身狗才可以拿优惠券，就可选购店内任意一款
产品。

奶茶店六一活动促销方案篇二



(一)本店优势(strengths)：

1、饮品种类齐全;

2、饮品更具个性化，口味浓淡、甜度、配料可由消费者结合
自身情况选择;

3、本店会定期推出新品(结合季节变化与热点潮流);

4、消费者可以看到饮品的制作过程，对饮品更加放心;

5、本店具有较为活泼、轻松的店面环境，使进店的消费者心
情舒畅;

6、本店使用多钟促销手段，如会员储值卡、储值满额赠送、
会员积分兑换制度等等。

7、本店产品较低，利润率较高;

8、学生群体具有很好的口头传播效应;

9、提供微信、支付宝订购、外卖服务。

(二)本店劣势(weaknees)：

1、店面空间有限，不能容纳足够多的消费者;

2、本店的产品、促销手段门槛低，易被模仿;

3、房租成本高。

(三)机会(opportunities)：

1、东校区内奶茶店数目极少，且缺乏产品个性化、促销手段
多样化的奶茶店;



3、大一新生即将入学，本店对其吸引力更大;

4、当下的大学生是奶茶等饮品的主要消费群体。

(四)威胁(threats)：

2、越来越被重视的“健康理念”与众女生的减肥目标，对奶
茶等饮品的销售产生不利影响。

奶茶店六一活动促销方案篇三

本奶茶店取名为“xxx”，与“xxx”谐音，旨在吸引学生前来购
买，且给学生留下深刻的印象。本店销售的商品主要有现做
的奶茶、可可、咖啡、茶等冷热饮，附带一些小甜点。以占
领校内奶茶市场的50%的份额为目标，日均饮品销售量控制
在30杯以上，每月控制在1000杯以上，产品利润率控制
在800%左右，总利润率控制在700%左右。

奶茶店六一活动促销方案篇四

一、目的：

1、通过系列推广活动，宣传奶茶店的运营信息，推广奶茶店
的经营理念，使奶茶店在学生心目中建立良好的品牌形象，
为以后的发展打下良好基础。

2、通过推广活动的运作，加深大学学生对于你是我honey的
认同感，让奶茶店在学生中产生广泛影响，告诉大家喝奶茶
可以提高生活的品味，也可以缓解学习压力，增加爱情的甜
蜜。

二、推广方案

可以开展寻找有缘人的活动，与奶茶店同一天生日的人或者



名字中有奶茶店名的人，可以在奶茶店免费品尝甜品20元。

1、线上活动：

新浪微博

选择理由：随时随地发微薄已经成为了当今的时尚，越来越
多的人群青睐微博。

宣传策略：以奶茶店的名义注册一个微博，您搜索同城微博，
将当地的人群加为好友，在他们当中举办有奖转发活动，比
如晒出您喜欢的奶茶、提出您的建议、您拍我们的奶茶店、
秀出你的甜蜜等，您可以每天抽出两名中奖者，送出奶茶套
餐。

飞信

选择理由：有助于开展数据库营销，对长期的品牌推广产生
持久有利的作用和影响。与顾客建立长期的友好关系，形成
品牌忠诚度。

宣传策略：有优惠活动时、逢年过节、碰到会员的生日时，
都发飞信表示祝福。

人人网腾讯qq

传递奶茶传递爱

选择理由：大学生们大多聚集在人人网和腾讯qq，奶茶店雇一
些活跃的在校网友在人人网上和qq上经常发布有关奶茶店的
信息，每周在人人网和腾讯qq选取一位或者一对最佳传递者，
送出奶茶店的特殊礼物。

2、线下活动：



活动一、让红包飞

卖家将宣传单放在红包里，雇几个人发到学校，宣传单里有
奶茶店的详细地址，需要购买奶茶店的人群填写一份个人资
料将有机会得到两张不同用途的优待卡，一张本次用可以优
惠10元，另外一张下次用可以优惠10元，鼓励群众下次光临
奶茶店。

目的：用红包吸引大众眼球，引起群众关注，增强群众的好
奇感，从而加深记忆，造成一定的轰动影响。

活动二、越喝越开心

选择一个周末，只要答对有关奶茶店问题的顾客都能免费喝
一杯奶茶，问题的答案都在宣传单上，这样使宣传单作用最
大化，也可以产生良好的口碑宣传。舍得舍得，有舍才有得
哈。

活动三、幸福过周末

大家的周末怎么过是一个值得考虑的问题，奶茶店可以与周
边的一些娱乐场所合作，互利共赢，奶茶店号召幸福过周末，
每星期都为在校的学生和居民提供电影票、卡拉ok券、购物
券等娱乐的入场门票，每周奶茶店都会派出幼儿园的幸福小
天使，在路上随即派送幸福门票。

活动四、生活狠狠爱

奶茶店以“你是我honey”为理念，鼓励情侣去买奶茶，享受
生活，还可以用奶茶充当早餐。

你是我honey和让红包飞的活动联系在一起，红包里面可以放
很多宣传单，里面放一张消费卡(用于消费记录)，主题“生
活狠狠爱”，背面写着奶茶店的联系方式和详细的地址，目



的是指引大家消费，储备一些奶茶充当早餐。

活动五、一周七天乐

星期一：儿童之乐(针对幼儿园学生)

星期二：少年之乐(针对中小学生)

星期三：中年之乐(针对参加工作的居民)

星期四：情侣之乐(针对情侣)

星期五：友谊之乐(针对亲朋好友)

星期六：全家一起乐(针对家庭)

星期天：全区一起乐(针对全体居民)

每天相应的人群来奶茶店买奶茶都可以享受八折的优惠。

活动六、幸运大派送

每天晚上都选一户幸运家庭或幸福寝室，为其免费送上50元
的套餐，供他们品尝，通过幸运大派送，为奶茶店赢得良好
的口碑。

活动七、共同激励很疯狂

每天都在奶茶店门口挂上一块牌子：如果今天我们有200名顾
客，明天我将免费赠送您一杯奶茶的机会，使顾客们也具有
主人翁的责任感，积极参与到销售额的创收中来，与卖家一
起为了销售额努力，能促使消费者转介绍或者结伴集体参加
活动，进店品茶。

每位顾客的消费都会有消费记录，比如哪一天消费的，如果



这一天来奶茶店有效消费人数达到100人以上，那么这一天来
奶茶店消费的顾客，下一次来奶茶店喝茶可以优惠1元钱。

活动八、翻身大告白

初恋这件小事给了越来越多的自卑女孩勇敢表白的机会，奶
茶店是男女约会的绝佳场所，奶茶店可以每周帮助一名女生
向暗恋的对象告白，为表白营造良好的氛围，并在征得同意
的情况下在微博上记录她的表白历程。

在门口张贴：“我们约会吧您有想要表白的对象吗，奶茶店
为您免费提供一个表白的场所”，奶茶店按照申请者的要求，
营造出他们需要的氛围，申请者填写他们的资料，姓名、联
系方式、表白的对象、表白的方式、爱的箴言、是否愿意将
表白的照片放在微博上，愿意公开照片的优先考虑，奶茶店
根据新颖度和可操作性每周选出一名免费表白的对象，为他
们免费提供店里的消费。

活动九、老师狠狠爱

奶茶店适合谈情说爱，现在很多夫妻结婚后在平淡的日子里
忘记了情调，奶茶店以“寻找初恋滋味”为理念，鼓励已经
结婚的老师们去奶茶店寻找初恋时的味道和感动，和谐夫妻
关系，让他们之间狠狠爱。

“寻找初恋滋味”活动和让红包飞的活动联系在一起，红包
里面可以放很多宣传单，里面放一张结婚证样式的消费卡(用
于消费记录)，主题“寻找初恋滋味”，背面写着奶茶店的联
系方式和详细的地址，目的是指引已经结婚的老师们重温初
恋时的感觉，从观念上改变他们婚后单调的生活，时时提醒
要浪漫，要去奶茶店消费。男主人还可以联系奶茶店，为女
主人提供惊喜。

三、预算方案



1、让红包飞1000个红包100元1000份宣传单200元

2、幸福过周末10张电影片10张k歌券10张购物券300元

另外微博转发中奖、寻找有缘人、越喝越开心、一周七天乐、
幸运大派送、共同激励很疯狂、翻身大告白、夫妻狠狠爱的
奖品都可以是奶茶店提供的购物券或产品。

奶茶店六一活动促销方案篇五

浓情二月，hold我所爱

xxx年x月x日——2月14日（情人节）

xxx年x月x日——2月xx日（xx天）

1.示爱有道，降价有理

2.备足礼物，让爱情公告全世界

“情人节”是一个特殊的节日，是有情人赠送礼品的节日，
因此商品促销应以“情物礼品”为主题，饰物礼品、定情信
物、鲜花、精品系列等。

各店应做好商品的创意陈列和突出重点陈列，以保证节日商
品达到最高销售。

1、商品特价

情人节期间，对于店内积压商品整理归类，设立特价区，此
部分产品可借此次活动之势，保本销售，让销费者感到真正
实惠。

2、主题陈列：x月x日——x月x日



各店于正门口显眼位置做情人节系列商品主题陈列，可以充
分利用厨窗摆放，如没有厨窗的店面可陈列醒目位置。

要求：

a、情人节主题陈列，以店内精美饰品为主要陈列对象

b、各店必须包装至少xx份以上的“xx套系”用于主题陈列


