
水站开业促销案例 促销方案案例(优质8
篇)

人的记忆力会随着岁月的流逝而衰退，写作可以弥补记忆的
不足，将曾经的人生经历和感悟记录下来，也便于保存一份
美好的回忆。范文书写有哪些要求呢？我们怎样才能写好一
篇范文呢？下面我给大家整理了一些优秀范文，希望能够帮
助到大家，我们一起来看一看吧。

水站开业促销案例篇一

20___年x月x日-x月x日

二、活动主题

爱在七夕，有你就好

三、活动门店

日照店、新玛特、莒县店、岚山店、莒南店、胶南店

四、活动内容

（一）"祝福北京祖国圆梦"万人签名活动

（二）爱在七夕购物送惊喜

20___年x月x日当天一次性购物满___元赠送价值x元巧克力一
盒，单张小票限赠x盒，限量赠送，赠完为止。

（三）欢乐购物

20___年x月x日-x月x日期间，活动当天一次性购物满___元



（___店、___店、___店满x元），凭购物小票报名参加"欢乐
购物赢金奖"评比活动，赢取金、银、铜奖。活动细节如下：

（1)一次性购物满x元以上的顾客(___店、___店、___店满x
元），方可报名参加比赛，参赛资格以单张小票数额为准，
购物小票不累计参加活动。

（2）该活动以顾客"购物金额"为评比标准，设"购物奖牌榜"，
随时公布参与评比活动前三名的顾客的购物额信息。商场当
晚停止营业时，排名前三的顾客将分别荣获当日"赢金奖"活
动的金奖、银奖、铜奖。获奖者名单将在第二天公布于"购物
奖牌榜"并电话通知，领奖时请携带购物小票和身份证。

（3）金奖获得者可获赠价值___元礼品一宗，银奖获得者可
获赠价值___元礼品一宗，铜奖获得者将获赠价值___元礼品
一宗。

（四）你结婚我送礼

20___年x月x日-x月x日登记结婚的新人，凭结婚证领取价
值___元新婚大礼包一个。每天限量___位，送完为止。

（五）商品促效

1、节日礼品类促效：巧克力礼盒、果冻礼盒、饰品礼盒等集
中陈列促效。

2、针对暑期学生用品、图书、文具、学生箱包类商品进行折
扣销售。

3、夏季鞋服类等部分商品x折出清促销。

4、情侣装优先陈列。



水站开业促销案例篇二

七夕相聚，妆美无限

二、活动时间

20xx年8月xx日至8月xx日

三、活动对象

年龄在23岁-45岁之间的美容院顾客(男女不限);

四、促销活动内容

(一)七夕特惠套餐活动

(二)七夕美丽心意卡活动

在七夕情人节活动期间，美容院可以推出七夕美丽心意卡的
办卡优惠。男士或美容院顾客购买此卡，可以享受到九重优
惠。

1、任选基础护理项目十二次；

2、任选身体护理项目四次；

3、获赠“爱意无限”客装产品礼盒一套(特别包装)送给妻
子(女朋友);

5、获赠名牌男士皮带一条(或名牌衬衫、钱包);

6、获赠男士专用洁面乳一支；

7、赠男士肾部保养护理一次；



8、获赠爱情誓言卡一张，参加“最佳情话评选活动，有机会
获得精美奖品；

9、当天落订可获九折优惠；

注：或结婚时间在三年以上(含三年，以结婚证书为准)可再
获九折优惠(折上折)

五、活动宣传

1、宣传重点时间：活动前一个星期

六、活动备注事项

3、制定活动销售目标，并分解给各美容师(美容顾问)相应任
务指标，活动结束后按照达成率情况进行奖赏。

5、可联合花店、西餐厅、男士服装专卖店等商家共同促销，
提升活动的影响力；

水站开业促销案例篇三

五一大促销。

活动内容：

一、深呼吸海的味道

在__月__日到__月__日期间，凡在__超市各分店购物满__元
的顾客，可进行现场抽奖，抽取幸运__的名额，到__去感
受“海的味道”。

特等奖__名（__个店共__名）各奖__名额一个。

一等奖__名（__个店共__名）各奖__一个。



二等奖__名（__个店共__名）各奖__一个。

鼓励奖__名（__个店共__名）各奖__一卷。

二、服装打折自己做主

在__月__日到__月__日期间，凡在__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抢购活动。

服装抢购活动，每天举行两次，最低达到2折。

三、五一惊喜三重奏

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。

__月__日至__月__日期间，所有积分卡顾客凭积分卡可以
在__超市特惠购买指定商品。

三重奏：开心购物幸运有您。

__月__日至__日，一次性在__超市购物满__元的顾客可参加
现场活动，奖品丰富，永不落空。奖品有：__。

四、超市“五一”部分特价商品

五一期间__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__超市所有）。



水站开业促销案例篇四

牵手___吉祥伴一生

二、活动时间

x月x—x月x日

三、活动内容

黄铂金：

黄铂金消费满___元送x元钻石

黄铂金消费满___元送x元钻石

黄铂金消费满___元送x元钻石

以此类推。

银饰：

___银饰全场x折。

钻石：

挑选一系列产品，取名“携手永恒”并准备结婚纪念品。

1、相约___—“一生的约定”

凡购买“携手永恒”系列钻石产品者，可获得由___银楼送出
的价值___元结婚礼品一份。

2、相约老凤祥—“七年之痒”



凡购买“携手永恒”系列钻石产品者，可获得由___银楼送出
的价值___元结婚纪念日礼品一份。

3、你购钻饰我送金

凡购买钻石产品

实付___元者，送红绳千足金转运珠手链一颗。编织费另计

实付___元者，送红绳千足金转运珠手链两颗。编织费另计

实付___元及以上者，送送红绳千足金转运珠手链三颗。编织
费另计

4、___钻石特价

在七夕情人节当天，挑选两款钻饰，以___折特价销售。

四、活动准备

1、店铺布置，店门放置粉色心形拱门。

2、礼品定制，契合结婚纪念，相守永恒为主题。

3、活动宣传：活动前期可短信发放（每店数量约x万条，x县
两店合为一起。）

4、网络宣传：___论坛、同城交易网等宣传。

5、dm单宣传。

水站开业促销案例篇五

活动时间：x月x日——x月x日



活动目的：

（1）七夕节正好在夏季，此时举办浪漫促销活动正好改善美
容院夏季业绩不理想的状态，激发美容师积极工作热情，给
美容院注入新鲜活力。

（2）活跃氛围，有效拓展新顾客，增加老顾客的粘性，扩大
影响力和知名度。

（3）增加人气，提升店面形象，刺激消费，拉动美容院业绩
增长。

活动内容：

（1）活动当天，凡是情侣或夫妻进店消费满___元，则可以
免费得到美容院赠送的价值___元的美容护肤项目卡，并且免
费领取一份爱的礼物。

（2）举办一个情侣或夫妻甜美照收集活动，提前一周通过美
容院微信公众平台或者邮箱收集浪漫爱的印记照片，活动期
间从中抽出x对幸运浪漫儿，赠送美容院护理年卡一张。

（3）联合当地附近的各大商家、比如珠宝首饰、婚纱摄影店、
化妆品店等联合冠名提供活动礼品。凡是活动期间在美容院
内消费满___元的顾客，均可以享受到周边商家优惠活动。

活动宣传：

活动前一周时间，可以通过装扮美容院的内外氛围，拉横幅、
贴海报、led广告灯、发传单、摆摊登记等方式做宣传；当然
也可以通过网络在当地的生活栏目平台或者是美容院公众号、
微博做活动的'宣传，调动大家参与的激情。

活动准备：



（1）促销活动的各种物料准备：鲜花、气球、横幅、海报、
礼品、优惠卡等等。

（2）美容师活动期间的话术培训，活动前的演练准备及心态
培训等。

（3）联合周边商家做活动，需要提前做好沟通准备等。

水站开业促销案例篇六

(一)针对消费者的折价券主要散发方式：

1、直接送予消费者。

2、媒体发放。

3、随商品发放。

4、促销宣传单发放。

(二)实施要点：

1、折价券的设计，通常按照纸币的大小形状来印制。折价券
的信息传达应清晰，以引人

注目。内容应用简单的文字将使用方法，限制范围，有效期
限，说明文案一一描述。如果能

加上一段极具销售力的文案诉求以鼓励消费者使用，效果更
佳。

2、选择好兑换率高的递送方式，报纸虽然是目前最常使用的
递送工具，但包装内，包装

上折价券的兑换率却是报纸的六至十倍。



3、充分考虑折价券的到达率。消费者对商品的需要度，对品
牌认知度，品牌忠诚度，品

牌的经销能力，折价券的折价条件，使用地区范围，竞争品
牌的活动内容，促销广告的设计

与表现等影响兑换率的问题，制定相应的措施。

也能获得最好的兑换率。

5、尽量避免误兑发生：(1)限制每次购物仅使用一张折价券。
回收后，上交公司统一销

毁。

(2)折价券的价值不宜过高。以免不法份子伪造获利。

(3)单一品牌的折价券，其价值不应超过产品本身的价值。

(4)折价方法清晰易懂，务必让分销店易于处理和承兑。

(5)限制在某一特定商店或连锁店使用。


