
最新吸引客户到店的方案有哪些 吸引客
户的活动方案(实用5篇)

无论是在个人生活中还是在组织管理中，方案都是一种重要
的工具和方法，可以帮助我们更好地应对各种挑战和问题，
实现个人和组织的发展目标。优秀的方案都具备一些什么特
点呢？又该怎么写呢？以下就是小编给大家讲解介绍的相关
方案了，希望能够帮助到大家。
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一：活动主题：

新年元旦，邮行有礼

二：活动时间：

1月1日上午9：00---11:00

三、活动地点：

1、中国邮政储蓄银行南宫市支行一楼营业大厅(南宫市冀南
路129号)

2、中国邮政储蓄银行段芦头镇支行，

四、参与方式：

活动期间针对客户在我行办理的各项业务，各项存款业务当
日累计日均合计达到5万元，参与我行抽奖活动。

五、活动奖项：



一等奖1名：奖项面值1000元加油卡;

二等奖20名：奖项5l食用油一桶;
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第二步：顾客到店，获取客户信息

顾客到店，可办理会员卡，或直接用微信当会员卡;

第三步：做自营销平台，减少对团购的依赖

会员营销，以提升客单价、提升回头率和老客户转介为目的，
提供如下参考;

推荐有礼，老会员通过微信朋友圈转发，成功推荐一名会员，
即可奖励积分100分。

会员等级

会员享受不一样的等级将获得店铺消费商品或者服务的优惠
和积分赠送等，会员等级与积分挂钩，让会员通过消费获得
高积分高等级以及新老员能享受不同等级的会员优惠，那么
积分能够激励老会员的消费积极性，保持消费活跃度，帮助
服装店宣传和传播，成为服装店商品的传播者。

会员卡使用细则

1、顾客购会员卡后，如需发票，直接一次性付给顾客与充值
额等值的发票。

2、顾客消费时使用会员卡，不再开具发票，也不再享受任何
折扣。



3、顾客当日购会员卡当日消费的.，必须为当日消费额小于
当日购会员卡值得50%。

4、顾客每次消费，由顾客出示会员卡，并由收银台打印相关
的消费账单由顾客签字确认。

5、本会员卡只限本酒店使用，不挂失，不兑换现金。
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新乡市场家电竞争激烈，实行会员卡制度培养现有消费者忠
诚度，吸引更多的潜在消费者来我店消费，细分市场，抢占
市场份额。

长期

第一部分：会员的招募

1. 在大商电器一次性购买商品的顾客满100元的顾客，可以
凭购物发票和销售小票到服务台会员卡办理处办理会员卡，
成为大商电器会员。

5. 会员办理者需年满18周岁；

1. 满足招募条件的顾客，到服务台会员卡办理处领取会员卡
申请表；

2. 填写申请表；

3. 会员卡办理处受理，办理相关手续；

4. 会员卡办理成功；

5. 得到会员卡，可以参加相应会员活动。



第二部分：会员的分类

大商电器会员卡分为普通卡、银卡和金卡三种，享受不同的
增值服务。 普通卡的办理及享受服务内容：

在大商电器一次性购买商品满100元的顾客或累计消费满300
元的顾客，凭购物发票到会员卡办理处办理普通会员卡，成
为大商电器普卡会员。 普通卡会员享有兑换礼品、短信问候、
电话回访、普通会员价和赠品、免费维修等增值服务。

银卡的办理及享受服务内容：

金卡的办理和享受服务内容：

第四部分：会员活动宣传

1. 会员活动专区布置：

在会员专区设置礼品柜，增加礼品的品类和档次；

定期对礼品进行更新；

在会员礼品柜附近设置礼品明细、兑换细则以及其他温馨提
示。

2.在电视广告、报纸、dm、户外广告、店内广播等媒体，对会
员招募活动进行广泛宣传，持续宣传，并且针对会员活动，
对所有商场人员进行认真培训，进行考核和竞赛，达到全员
掌握，全员熟悉，全员参与。

3.在店内布置宣传牌或广告位，对会员活动进行推广和宣传，
营造会员活动热烈的良好氛围。
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可以通过提高产品的特性，加大会员优惠力度，增强商家推
广力度，提高售前售后服务质量来吸引顾客来办理会员卡
1、让利于会员，实惠于会员，让会员拥有真正的优先权与实
惠权。顾客办理企业会员后，就可以拥有优先消费以及企业
不定时或定时的会员优惠以及会员折扣。会员持有会员卡肯
定会比普通顾客享受到更多的价格优惠。企业商家在举办促
销活动的时候，还可以设定优待日，届时只有持有会员卡的
顾客才有享受活动消费资格。
2、除了价格优惠，企业还可以为会员提供各种服务类项目，
以满足不同会员的不同需求。譬如零售业，商家都可以提供
送货上门、免费安装等服务。足疗、桑拿店，就可以给会员
提供加时服务或者加项目服务。化妆品行业，会员就可以优
先取货、试用新品等服务。
3、顾客成为了会员，企业要经常组织各种会员活动来增加会
员的忠诚度。而且会员通过相互认识也可以扩大朋友圈、扩
大自己的交际圈儿。
4、会员卡显示顾客的身份与地位。会员在消费的时候，出示
会员卡就能享受非一般的待遇与服务，因此相比普通顾客不
由的就会有一种优越感与荣誉感。尤其加入至尊vip、超级vip、
高级俱乐部等，从而更彰显会员的身份与地位。
5、微信电子会员卡，更显时代科技魅力。存储在手机微信中
的微信会员卡，更方便快捷;微信充值，微信支付等功能能让
会员释放钱包。
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1、激发优势，隐藏劣势。

我一看这不行，她不感兴趣啊，立刻转移话题，上麦凯66，
正好今天是儿童节，我就问她：姐，今天儿童节，你没带儿
子去玩啊！这样就聊起来，了解到她儿子在上3年级，爸爸带



他出去玩了，学习成绩较好，看她聊到自己的儿子满自豪的，
我借机夸了她儿子几句。

聊了一会，大家都熟了，我把我们的产品清单给她看，她看
我们的一个产品安斯菲的供货价比她的低，比较感兴趣，我
问她这卖的怎么样，她说挺好的.。哈哈，这是优势，得激发，
一会儿围绕这个点来开展，把客户抢过来。

2、利益驱动。

聊着聊着，（我开始用目标细分法之登门槛战术，让她先答
应我简单的要求，慢慢的再提高要求。）我又给她说银杏蜜
环这个产品帮我备点货呗，反正医院都在开，如果有顾客来
你这买，你这没有，顾客不就上别人家买去了嘛！

她答应了来5盒；然后又看到丁齐尔的价格，她惊讶了，你这
产品的供货价怎么比我的到卖价还贵，我给她解释我们这
是14片的，你卖的是7片的，我们这个利润高，7片的都赚不
到什么钱，卖我这个呗，她说行，安斯菲和丁齐尔就每样来
十盒。

我又跟他讲，安斯菲你这卖的这么好，一个月拿几次货也麻
烦，来20盒呗，她也同意了，最后我又说道，银杏蜜环这个
产品比较特殊，步长的规矩又严，要10盒才能发货，你拿来
放心卖，到时候不想卖了我可以给你退，最后她也同意了，
开单成功。

如果我上来就要她来十盒银杏蜜环口服溶液，肯定被拒绝，
会惊吓到客户

3、登门槛战术。

本次开单的本质，找到自身优势和客户的利益共同点，激发
自身优势，让客户觉得从我这进货赚到了，我的供货价合理，



再让她帮忙配一些低毛利的产品就容易很多了，实现大家双
赢。

通过这次开单，让我明白了，上去就谈产品肯定会被pass，客
户每天见很多的医药代表，早都见烦了，现在竞品那么多，
谁家都有，当然愿意跟自己熟悉的人合作啦，所以吧，咱们
去就跟她聊天，把她聊高兴了，笑了，再谈产品那都不是事！

4、模糊销售主张。

要了店长的联系方式，以后每周给她发周末短信，回去市调
一下关于如何提高孩子学习方面的资料，下次见面就跟她聊
孩子，怎么提高孩子的成绩。

这家药店在中医院对面，顾客比较多，以后每周去一次，天
气热了，偶尔买点水果过去跟店员分享，产品进去了，要想
销量提起来，就得做店员工作，偶尔过去帮店员扫扫地，摆
摆货，挑几个卖货能力比较强的店员，跟她们搞好关系，让
帮多卖我的产品。

5、人情做透，做到极致，与竞品做出差异化！


