
商品推广演讲会方案(优秀5篇)
为了确保事情或工作得以顺利进行，通常需要预先制定一份
完整的方案，方案一般包括指导思想、主要目标、工作重点、
实施步骤、政策措施、具体要求等项目。方案书写有哪些要
求呢？我们怎样才能写好一篇方案呢？下面是小编为大家收
集的方案策划范文，供大家参考借鉴，希望可以帮助到有需
要的朋友。

商品推广演讲会方案篇一

一.活动时间：

7月20日-7月30日

二.活动内容：

1.夏季商品全场特价销售。(1元啤酒饮料、蚊香、杀虫剂等)
每天不定时推出不同商品做活动。

2.天天特价不断，活动期间百余种商品全线下调，再次冲击，
低价绝对震撼，主推夏季时令商品。

3.在活动期间一次性购物满38元，即可享受“惊爆”价啤酒
抢购，每日限量供应100提，每人限购1提(1提9瓶装)。

客服安排，对于海报回收和礼品、购物券的兑换。

收银台安排布置，强调注明会员优惠，和会员卡的兑换。

前期准备：联系会员活动商品，活动人员安排，海报宣传制
作，会员卡的统计准备。



商品推广演讲会方案篇二

住宅小区的调查是小区市场推广的基础性工作，只有掌握了
当地住宅小区的基本状况，才能有的放矢的开展小区市场推
广工作。

在调查前要先进行规划，确定主要的目标小区，先高档，有
影响力、号召力和人气旺的小区后一般小区。然后根据每个
小区的特点制定调查计划，包括时间、路线、联系人等，调
查的主要内容包括：小区的定位、风格、规模、发展趋势、
入住情况、售楼情况、物业管理水平、业主群体类型、已经
装修和未装修的情况等。

这个过程是一个很艰苦的过程。在调查结束后，根据收集的
资料进行整理、比较、分析和筛选，选择那些适合七博士建
筑涂料产品的中高档定位的小区和那些在区域内有代表性、
有影响力和号召力的小区作为重点，一方面目标消费者集中，
另一方面便于占领比较高的市场推广宣传位势，在有限的条
件下集中精力抓大放小，然后壮大带小。逐渐由点到面形成
覆盖。

二、小区关系的初步建立和跟进

小区推广业务关系的初步建立可以在小区倒茬时进行。主要
对象是物业管理处和售楼处。因此在小区调查时除调查的资
料外还应该准备一些物品：产品宣传资料、小礼品、名片、
协议书(指与信息提供者的佣金协议)及优惠卡(或vip卡)。在
初步建立关系后，可以通过他们获得其他小区和整个房产界
的信息。建立初步关系是要抓关键人物，这样才有可能在实
际工作中提供有效的信息。

关系的跟进在前2个月要保证至少1-2次/周的拜访频率，加深
印象，也加深感情，让客户感到自己受到重视，从而促进他
们积极主动配合公司的宣传推广工作，积极的派发资料和优



惠卡，向业主推荐产品，并为公司其他宣传推广工作提供方
便。

三、宣传推广活动的开展，立体造势

在小区可进行的宣传推广形式很多，可同时进行，也可单独
使用。

1、 由物业管理处或售楼处代发产品宣传资料和优惠卡，这
是较普遍的方式，易操作;

5、 小区展览厅或售楼处的陈列厅，有的装饰公司在小区也
有办公有产品可以陈列;

6、 小区现场宣传促销活动。选择节假日进行形式多样的宣
传展示活动，这样可以与客户面对面的沟通，效果明显。

四、围绕小区紧抓家庭装饰公司，最大限度的促成销售

小区宣传推广是一种造势，但往往促进最后销售在一定程度
上也有装饰公司的介入，通过装饰公司促进销售有时会事半
功倍，由于装饰公司直接面对客户，掌握装修的在线信息，
受客户的委托，为客户信任，具有很强的临门一脚的助销能
力，因此必须围绕小区紧抓装饰公司。由于小区的宣传推广，
这项工作做起来就顺利多了。

抓装饰公司关键在一个“利”字，这是与消费者推广的工作
重点的不同之处，因此抓装饰公司的工作围绕“利”展开：

7、 对已成交的装饰公司要及时兑现政策，让他们尝到甜头。

总之，做好小区市场推广就必须抓住小区物业、售楼处和装
修公司两头，充分全面了解情况，成为和装修的行家。



商品推广演讲会方案篇三

冰爽夏日回馈(会员优惠)

一.活动时间：

7月21日-7月31日

二.活动内容：

1.增加会员优惠商品，(特价商品除外)，通过会员优惠刺激
商品销售，增加扩大固定消费群。

2.宣传海报增加优惠角，通过购物，凭购物小票和优惠角即
可在服务台领取礼品，每人限一份，可以提升海报宣传的有
效率和拉动刺激部分消费群来本超市购买商品。

3.推出一批特价购买量大的时令商品。

商品推广演讲会方案篇四

二、对象：情侣套装系列等十款套装产品

四、活动方式：

公司总部提供活动方案、礼品和监督;

直营店准备物料制作执行。

五、活动时间地点：(七夕)8月3日~6日

六、广告配合方式：前期宣传(活动两周前起)

1、城市主要干道悬挂横幅



2、宣传单发放(派人员分区发放、邮寄)

3、当地晨报、日报、晚报登载广告信息

4、城市内电子显示屏广告

七、活动准备：

1、人员安排:

2、物资准备材料准备(开业两周前完成)

3、活动方案

3.1凡是进入店面的情侣由迎宾直接发放吉祥物“派派”一
只;

3.2持公司宣传单在店面购买情侣系列新品套装可以享受5折
优惠;

3.3成功购买情侣系列新品的将会赠送多美味情人节价值58元
的套餐一份

4.1.1专卖店邻近街和市区主干道布标宣传;

4.1.2专卖店邻近街口指示牌宣传;4.2专卖店外

4.2.1门前设置升空气球;

4.2.2楼体悬挂巨型彩色竖标;

4.2.3门口用气球及花束装饰;

4.3.1店内设立迎宾和导购小姐。



4.3.2专设新品促销活动区域及业务宣传台，摆设活动宣传品、
礼品及纪念品，

配备专人提供咨询、发放奖券和赠品。

4.3.3店顶部及货架处用气球及花束装饰。

4.3.4顶端悬挂pop挂旗。

5.4软硬件设施宣传的风格调性保持一致。相辉映。

6、活动前期准备

6.1专卖店全体人员深入熟悉本次活动的主题、形式等;

6.2活动期间，导购、促销人员、执行负责人等均应提早到岗，
确认各项准备工作到位;

6.5专设开业促销活动区域及业务宣传台，并有专人负责;拿
去礼品;

7、促销过程的指导、监督

7.1督导员负责本区域终端卖场促销礼品落实状况跟踪;

7.2督导员负责对本区域终端场促销进行实地指导、监督;

十、费用预算：

预计销售：固定成本：变动成本：

十一、效果评估：

1、成立评估小组



2、组织评估

商品推广演讲会方案篇五

一、活动背景：

春节过后，“五一”节将是我们面对的第二个销售旺季，在
此期间，“五一”长假，客流增加，需求旺盛，为了更好的
抓住这一契机，特推出本次特别企划活动，本次促销活动将
通过一定的低价敏感商品及应季商品的促销，拉动周遍顾客
群，稳固周遍顾客群，从而树立好当家的`形象。

二、活动主题：

家的感觉，价的乐趣。

三、活动时间：

4月28日~5月10日

四、活动目的：

让顾客朋友们度过一个轻松、休闲、娱乐、省钱的假期，享
受一家人购物的幸福快乐，从而促进假日消费，提高卖场的
销售额。

五、活动地点：

店外联系日化类、奶制品等厂家做场外促销，最好联系一家
做场外大型促销（演出）等活动。

六、促销的形式：

买赠、现场试吃、抽奖等。



七、活动内容：

1、“五一”，我想要的五元、一元商品集中营，组成商品商
品特卖区（小食品、小百货、日化类等），做封面。

2、商品折扣购：一次性购物满38元的顾客可享受大米/500g
的折扣，五一折每人限1kg。

3、凡一次性购物满38元以上的顾客朋友，凭电脑小票，可参
加幸运抽奖活动，78元2次，买的多机会多，中奖的机会就越
多，以此类推小票不累计，最多不超3次（外场专柜、家电不
参与此项活动）。可幸运获得以下丰厚奖品：（见奖品设
置：）

一等奖：价值300元礼品一份（总计5份）。

二等奖：价值30元礼品一份（5份）。

三等奖：价值10元礼品一份（20份）。

四等奖：价值3元礼品一份（100份）。

五等奖：价值1元礼品一份（500份）。

注：

1、当日现场抽取奖品，购物小票不予累计（多买多重）。

2、店内所有员工一律不允许参加此次活动。


