
最新光棍节创意活动 双十一营销活动策
划方案(实用5篇)

范文为教学中作为模范的文章，也常常用来指写作的模板。
常常用于文秘写作的参考，也可以作为演讲材料编写前的参
考。范文怎么写才能发挥它最大的作用呢？下面是小编为大
家收集的优秀范文，供大家参考借鉴，希望可以帮助到有需
要的朋友。

光棍节创意活动篇一

  (一)双十一拼的不是当天，而是预热。

  双十一打的从来不是当天，整个期间60%-70%的销量是
在11月1日到11月10日这10天内完成，而双十一当天能完成的
销量仅占30%-40%。

  (二)提高店铺日销水平是双十一过后最重要的目标。

  店铺最重要的是日销能力而不是活动能力，因此双十一
当天最重要的目的不是为了卖货和清仓，而是为了提高双十
一后的日销水平。双十一后，店铺的日销水平应该是双十一
之前的2倍甚至以上。

  (三)不贪，认清自己的能力。

  去年双十一有不少大卖家积压大量库存是为什么?原因很
简单，就是一个「贪」字。淘宝小二为了冲击业绩，为了达
成kpi拼命怂恿卖家备货。「贪念」一动，也许本该xxw的目
标，因为小二怂恿就备货5000w，最直接的结果就是导致双十
一当天卖不出去，整个12月都在清库存，来年节奏被打乱。

  本站推荐区域：



  作为卖家我们应该清楚意识到自己所在的位置，一定要
量力而行，不要贪图双十一做多大规模。而是应该考虑双十
一之后我店铺日常动销能提高到一个什么样的水平。

光棍节创意活动篇二

一.活动时间：20xx年11月11日18:30—21:00。

二.活动地点：x学院综教1012教室。

三.活动目的：让单身成为过去式

四.活动背景：“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(“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
种光棍节的文化。1月1日是小光棍节，1月11日和11月1日是
光棍节，而11月11日由于有4个1，所以被称为大光棍节。

五.活动准备：

(1)教室申请及布置

(2)嘉宾邀请

(3)活动主持

(4)活动现场气氛调动

(5)活动中节目表演

(6)活动前、中、后期宣传

(7)总策划，细节商议



(8)活动整体把握

(9)现场纪律和卫生

六.活动参加人员：艺术学院全体学生和……(待定)。

七.活动过程1主持人开场，对所到嘉宾至欢迎词。同时点明
此次活动的目的，讲解“光棍节”的由来。

2.所有人合唱《单身情歌》开场

3.集体观看电子版爱情故事，烘托气氛。

4.踩气球。一组出2-3个人，每只脚上都绑有气球，让他们一
起此出来互相踩，看到一定时间后哪个组的队员脚上剩的气
球多。

5.连续完成吃蛋糕+喝啤酒+吹爆气球，最后还要闭眼旋转15
圈

速度最快者有奖

6.让同学用家乡话说一段对白，越经典的越好哦

比如：大话西游里的那个曾经有一段。。。。。。

7.可以选两排人,3个一组,其中两个蒙上眼睛,然后喂对方食物
(以柑橘为主),剩下能看的那人指挥.

8.(1)十个男生与十个女生速配：准备写有小龙女，黄容等十
个女侠的签，让男生来抽，男生分别为杨过，郭靖等。从而
小龙女和杨过，郭靖和黄蓉等十对分别配成对。

(2)十对配好的分别演绎一段剧中有的故事情节，看彼此之间
的默契。



(3)十对之间进行悲伤情歌对唱大pk。把心中的不快释放于悲
伤情歌之中。让台下的观众也参与其中并赠送小礼品。

(4)评出大侠和女侠以及最收欢迎的一对，并颁发奖品。

9.写纸条送祝福(各自以匿名方式写在纸条上交主持人，然后
叫大家轮流抽取，并大声地念出祝福内容。)

10.同学们和老师一起开始各抒己见，谈谈自己对大学生谈恋
爱的一些看法，以及自己一些亲身体验等。

11.指导老师为大家讲述自己的一些独特见解。

12.总结，晚会圆满结束。

八.备注：

1.当晚一切活动以组织人员安排为准。

2.禁止一切粗俗、下流的言行与动作出现，违犯者当场清理
出局。

3.请男士们保持绅士风度。

九.活动负责人：青年志愿者艺术分会部

光棍节创意活动篇三

  首先要考虑的是目标营业额，这个怎么去衡量和判断，
需要根据往年的营业额和淘宝流量成交上升的占比，结合店
铺的基础，老顾客，推广渠道去判断。

  本文会以一家女装店铺为例，带着大家来模拟一次双十
一预热到当天的全过程。店铺当前月营业额是200万左右，日



均6w-7w的营业额。按照这个基数和自身回头客的基数客单
价，判断出我们双十一的目标营业额要到达680万。

  那我们要如何实现这680万的业绩呢?针对这点需要做出
一个业绩分解的计划

  第一：导入阶段

  日期：10月1日-10月6日

  目的：推广唤醒客户对双十一的记忆

  推广工具：数云，短信，邮件，微博，微淘，微信工具
和平台进行老顾客的推广营销，利用国庆节前后的情感关怀
植入双十一的宣传内容。

  第二：预热阶段

  日期：10月10日-10月30日

  目的：引导客户逗留店铺，收藏店铺，双十一款宝贝收
藏，发送优惠卷

  工作内容：店铺首页装修，专题页装修，双十一活动策
划

  第三：升温阶段

  日期：11月1日-11月10日

  目的：以收藏，曝光率，再次提醒老顾客为目标，并利
用各种推广方式，宣导提醒新老顾客店铺双十一的促销信息，
利用好短信，邮件，sns，电话，等工具通知。



  第四：高潮阶段

  日期：11月11日

  目标：加大当天的曝光率，强化当天销售量，为求达到
预期的营业额

  整体来说，双十一需要配合多方面的流量，老顾客维护，
收费推广，店铺装修，营销活动，sns推广各个维度进行策划
工作。

光棍节创意活动篇四

  (1)今年双十一和去年相比整体规模肯定会超去年，但是
超多少是未知数，个人预计在20%左右。为什么增量幅度不大，
因为天猫获取新用户的能力已经大大减弱。

  (2)今年各大电商平台都在拼命搞类聚划算模式，价格战
打的热火朝天，消费者的购买力有点涸泽而渔了，双十一虽
然旺季，还有多少疯狂的购买力是个未知数啊!

  (3)传统企业被彻底唤醒，纷纷涌入电商领域，僧多而粥
不见涨，这也会使得今年的双十一商家业绩充满很多变数。

  淘宝为什么要做双十一?淘宝双十一的初衷并不仅仅是为
了做业绩，而是零售地产惯常的玩法，整个规模宏大的购物
节，来吸引人流刺激消费，塑造一个品牌效应：它要让人知
道电商的厉害，让消费者知道淘宝可以有很便宜很好的货品，
让这一天的消费集中爆发;通过不断提升的业绩让传统品牌知
道电商的威力。前几年每次双十一过后，淘宝的流量会比双
十一之前提高很多，入住的传统企业也会大大增加。

  但是，从xx年开始网购用户的增长已经基本上达到极致，
而且线上和线下的用户达成了一个相对的平衡。从个人情况



和身边的例子可以看出，网购的产品质量担忧和服务不完善
以及线上线下价格趋于接近，让不少网购用户回归线下消费。
天猫在没有更多新用户的进入下，整个双十一增长幅度也会
变得比较小，老顾客挖掘，成了新用户获取成本变高提升销
售的极其重要的一块。

  (二)移动端将成今年双十一新看点

  越来越卖家开始注重移动端的运营，但是在移动端坦白
说还没有什么好的办法。如果双十一本身有会场，要关注你
移动端会场的位置，会场坑位的数量。这里提供一个新思路：
移动端要从站外考虑，而不是简单的考虑站内流量。

光棍节创意活动篇五

  首先，双十一从运营角度来说，不应该作为一个整天规
划，而是要分成四个时间
段：a、0：00-3：00;b、8：00-16：00;c、16：00-20：00;d、20：00-24：
00。每个时间段，商家之间的pk重点是不一样的，可能玩了
多次双十一的卖家都没想明白。

  a、0：00-3：00这个时间段拼的是预热。

  这之前讲过预热决定整个店铺60%-70%的销量。预热的核
心目标是收藏量，具体包括：你发了多少优惠券，有多少人
收藏了你的店铺，收藏了你宝贝，关注了你店铺，以及把宝
贝添加了购物车。这样，消费者才有可能来你店铺购物。

  预热阶段，添加到购物车是一个非常重要的环节，商家
应该让消费者尽可能从收藏添加到购物车，这样才能更好的
达成转化。

  这段时间的消费者心理是什么?什么样的消费者会熬到晚
上0：00等着双十一开闸来购买你的东西?「贪便宜」，是这



个时间段内消费者最主要的心理，他们不愿放弃已领的优惠
券或者特殊便宜机会，他要在这个时间段内变现。

  举个例子，针对老用户可以通过发送短信，告知在2：00
之前下单付款能获得什么样的折扣、奖励等等。

  如何才能实现这20个豆腐块出现在这个首页呢?大家记住
这句话「把别人的预热期变成自己热卖期」。11月1日到10日
这个时间段，当别人都在预热的时候，我们就开始卖，因为
双十一之前的销量都会计入权重，销量和权重上来了，排名
也会跟着提高，当天带来的自然流量是非常可观的。

  双十一当天销量不计权重，淘宝搜索规则不会为了那一
天而做更改，如果有小二告诉你双十一当天销量计权重，在
淘宝官方没有正式出台新规之前，都是忽悠人的话!漫长的预
热期，如果你放弃卖货，一味押双十一当天，那你的自然搜
索入口也会变得很少。如果双十一当天你有那么多坑位，那
双十一之后，依然会带来大量的搜索流量，这会让大促后的
日常动销能力提高一个台阶。

  这个时间段，从消费者日常场景来看：开始收拾东西准
备下班，在路上，在家吃晚餐、陪小孩写作业等等。他们的
时间严重碎片化。

  这个时间段内一般是做两件事情：

  第一件事：拼资源。如果店铺业绩做的不错，可以找小
二要资源位，以标杆业绩打动他。

  第二个事情：拼活动。把当天店铺活动，商品活动，老
顾客活动在这个时间段内形成小高潮，用大奖刺激(iphone6)
消费者把碎片时间转化为购物时间。

  最后这个时间段，双十一马上结束，这个时间段消费者



会抓住最后时间段购买双十一便宜和心仪的产品，担心错失
最佳优惠期。

  所以整个店铺应该营造出紧迫的氛围：双十一倒计时，
抽奖活动结束通知，热卖宝贝即将售罄标签……让顾客进入
店铺来感觉错了这个村就没这个店的紧张感，加快促使下单。

  以上四个点，就是如何做好双十一把握的大节奏。


