
2023年商家捐一元活动方案 商家活动方案
(模板5篇)

为了确保我们的努力取得实效，就不得不需要事先制定方案，
方案是书面计划，具有内容条理清楚、步骤清晰的特点。通
过制定方案，我们可以有条不紊地进行问题的分析和解决，
避免盲目行动和无效努力。以下是小编精心整理的方案策划
范文，仅供参考，欢迎大家阅读。

商家捐一元活动方案篇一

一、促销时间：

二、促销地点：共联、洪梅、火炼树、大岭山、丰泰、树田，
共 6 店

三、促销主题：端午粽飘香，礼献 3 周年——热烈庆祝树田
店 3 周年华诞四、主题商品：粽子、糯米、糖、红枣、绿豆、
礼品、酒类、保健品、休闲食品等。

五、商品、陈列、价格策略： 粽子的陈列：两套方案。一是
由供应商自带展架，各自展示其商品，如龙舟、竹架等，集
中陈列在一起，形成一种氛围。二是由我们自己包装堆头，
用灯布围好堆头架。前一 个方案由商品部找供应商谈，如果
谈不好，就用第二方案，并请在 0809 期 dm拍照前 告知市
场部。

粽子集中陈列处要有气氛布置。 关联陈列：在粽子陈列的周
围，可陈列一些糯米、红糖、红枣、绿豆、粽叶、粽线等商
品，以满足部分有手工包粽需求的顾客。另外可陈列一些酒
类、保健品、礼品等送礼用 的商品，以满足部分有送礼需求
的顾客。再就是休闲食品等节日休闲零食。这样全方位地满
足顾客的节日需求。 季节性商品：夏凉商品仍可做一些堆头



陈列，与主题商品相呼应，满足顾客夏日季节需 求。 惊爆
价商品要有醒目的标识。熟粽热卖。每店准备一个锑锅和电
磁炉，根据预估的销量，每天煮熟一批粽子，当场售 卖。这
可满足单身顾客的需求。要有气氛布置。

六、活动内容：

活动一：买粽送砂糖(6 店做) 6 月 7 日至 9 日共 3 天内，
凡在我店购买粽子一次性金额满 30 元，送砂糖 0.5 斤，满
60 元，送砂糖1 斤，满 90 元以上送 2 斤，最多送 6 斤。
凭当日收银小票到服务中心领取。 赠品有限，送完即止。单
张小票只能参加一次活动。

活动二：一“剪”双雕好省钱(6 店做) 6 月 7 日至 9 日共
3 天内，凡持剪下的我店 dm 封面优惠券，到我店购物有如
下优惠： 购粽子 95折优惠，购服装、鞋、家电、童玩、童
车 9 折优惠，特价商品除外。单独收银之 专柜不参加。每
人每次限用一张优惠券。

活动三：西瓜猜“重”就归你(6 店做) 6 月 7 日至 9 日共
3 天内，凡在我店购物一次性金额满 20 元以上者(服装、鞋、
家电 一次性购物满40 元以上者) 凭当日收银小票到店头活
动处可参与 ， “西瓜猜重就归你” 活动。 如果顾客所报
重量与西瓜的实际重量上下幅度不超过 1 两(含 1 两)，西
瓜立即免费赠送。 如：西瓜实重 1 斤，顾客报重 1 斤 1
两或 9 两，此西瓜即可归顾客所有。赠品有限，送完即止。
单独收银之专柜不参加。单张小票只能参加一次活动。

活动四：逢 3 必奖乐翻天(树田店做，其它店不做) 6 月 10
日至 11 日，凡在我店购物者，不论金额大小，只要收银小
票单号的最后一位数 是3，即可到服务中心领取“华生笔记
本”一个。数量有限，送完即止。单独收银之专柜不 参加。
单张小票只能参加一次活动。



活动五：刮一刮，大奖拿 (树田店做，其它店不做) 活动细
则： 6 月 10 日、11 日，凡在我店超市区购物一次性金额
满 18 元以上者，在家电、服装区购物一次性金额满 38 元
以上者，凭当日有效的收银小票到店头抽奖处可抽奖一 次，
满 36 元可抽 2 次，满 54 元可抽 3 次，满 72 元可抽 4
次，满 90 元可抽 5 次， -最多只能抽 5 次(家电、服装区
满 76 元抽 2 次，满 114 元抽 3 次，满 152 元抽 4 次，
满 190 元抽5 次) 。小票金额零头不计，小票不可累计。小
票当日有效，盖章 作废。单张小票只能参加一次活动。

单独收银之专柜不参加。 奖项设置： 特等奖：1 名，29 寸
彩电 1 台。 一等奖：2 名，冰箱 1 台。

二等奖：5 名，高档凉席 1 床。 三等奖：10 名，台式风扇
1 个。 四等奖：100 名，百事可乐 2 升装 1 支。 幸运奖：
1000名，奖精美礼品一份。 即开即中，奖品当场发放。所有
奖品不得兑换成现金。 本次活动之最终解释权归华生购物广
场。

七、操作流程 活动一：买粽送砂糖 序 号 1 步骤 查验小票
操作规定 小票当天有效，过期作废。 必须是购粽满 30 元
以上者 30 元-59元为一级 59 元-89 元为一级 90 元以上为
一级 2 3 4 盖章(已赠) 登记顾客资料 送赠品 合乎条件者
盖章确认。 盖章后 作废。按《赠品发放登记表》填写 30
元-59 元送半斤装砂糖， 每 天限 20 包，共 60 包。 60
元-89 元送 1 斤装砂糖， 每 天限 10 包，共30 包。 90
元以上送 2 斤装砂糖，每 天限 5 包，共 15 包。

赠品由美工申请出店后转交给服务中心，并做好交接手续。
砂糖要按重量分别包装好。

商家捐一元活动方案篇二

20xx年xx月x日——20xx年xx月x日。



xx珠宝全国各地专店柜。

“xxx”。

随着xx珠宝形象代言人、影星xx主演的电视剧《xx》的热播，
人们对婚姻方面的讨论越来越多，这些讨论最终都集中到婚
姻的宽容和信任的问题上，人们普遍认为婚姻不能持久的原
因在于双方不够信任和宽容。钻石是恒久的，将钻石的恒久
与婚姻的恒久联系起来就构成我们新款——“xx”系列钻饰的情
感主题，同时也构成此次促销活动的情感诉求点，我们是用
带有恒久情感内涵的xx钻石以签约的形式保障人们婚姻的长
久，我们通过“xx”这一宣传点将钻石和婚姻联系起来，逐步
形成与国际接轨的钻石消费文化，对行业的销售方式和消费
文化也是一个创举，在消费者心中及珠宝行业中扩大xx珠宝
的知名度和美誉度，提高xx珠宝的品牌情感附加值。

1、活动内容。

(1)x年之约：我们签约的形式担保凡购买xx珠宝“xx”系列新款
钻饰的顾客在以后的x年时间内爱情甜蜜、婚姻美满，我们将
和顾客一起信守美满婚姻的“x年之约”。如果顾客在购买后x
年内离婚，凭离婚证即可原款退还(在钻饰无损情况下)。

(2)牵手十年：凡签约后十年仍然相依相守的夫妻将会获得xx
珠宝送出的精美婚庆纪念首饰，而且会在婚庆纪念日获得xx
珠宝的祝福及精美礼物，还可经常参加xx珠宝举办的各种联
谊活动等等。

2、造势宣传。

(1)20xx年11月x日(元旦)主题是：“xx”，在活动开始后x日左右
以新闻的形式报道此次活动以宣传造势。



(2)活动期间不定期在电视台做活动宣传广告，还可在黄金时
间以字幕的形式在电视台上做活动意义、参与细则、各地专
店/柜地址及电话的详细广告。

商家捐一元活动方案篇三

据移动电话消费行为的调查显示30岁以下用户的比例持续增
长，其中以21-25岁最为明显，由20xx年的25.8%上升到20xx
年的33.4%而逐步成为一支重要的消费群体，其中以大学生的
消费数量占73%左右，大学生已经成为了一股不容忽视的消费
群体。(数据来源:ccid20xx，11)

二、活动意义中国移动校园推广活动策划方案(1)

大学生是一个极为特殊的群体，这个群体本身有着多种特征。
他们拥有较强的消费欲望和一定的消费能力，而且在校大学
生也是未来几十年内的消费主力，如能在校园内就在大学生
心目中树立良好的品牌美誉度和忠诚度，这对企业的未来将
产生及其深远的影响。

三、活动环境分析

1、消费群体分析：随着学生这个消费群体的日益庞大，许多
商家都已经把眼光转移到对它的开拓上。目前的校园活动已
经到了泛滥的地步，有品位有意义的活动却十分罕见。而且
过多的商业活动也使得校方对活动的支持力度一降再降。根
据大学生中的调查显示，大于45%的同学对于商家在校园的促
销活动提不起兴趣。(高年级的学生占相当大的比例)因此如
何提起大学生对此次活动的兴趣以及怎样获得校方的大力支
持是这次活动的重点，也是能否做好这次活动的关键。

2、竞争对手分析：目前的国内通讯依然呈移动、联通、电
信“三足鼎立”的局面，移动虽然在消费者比重上遥遥领先
于后两者，但联通、电信的价格战却也使得移动在竞争上处



于尴尬的局面。虽然移动优良的信号传输仍能使自己立于不
败的境地，但是后两者对于信号传输方面积极的改进使得移
动不得不处于前狼后虎的境地。另外资费方面仍然是移动最
大的弱势。中国传统的经济理念——经济实惠仍深深的印在
人们的心中，这一点对于移动仍是最大的“敌人”。如何解
决这一问题仍是今后移动发展所面临的最大障碍。

商家捐一元活动方案篇四

心心相印，浪漫七夕

(二)：活动时间

(三)：活动地点

休闲食品区

(四)：活动办法

1.凡于活动期间在本店购买巧克力满77元，即可凭购物小票
到活动赠品处换取赠送玫瑰花一枝。

2.凡于活动期间在本店购买商品满520元，即可凭购物小票参
与9:00—12:00的情人节幸运大抽奖。

奖项有：

一等奖：情侣装一套

二等奖：金装巧克力一盒

三等奖：心心相印抽纸一袋

参与奖：心形气球一个



注：一张小票只可参与一个活动，不可重复使用，小票只有
在活动期间参与活动有效。

(五)：商品计划

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。

(六)：宣传

为加强活动的影响力，要做好相关宣传，以吸引更多的顾客
积极的参与到节日促销当中来，根据可视经费的多少而选择
最恰当的传播媒体。如：

1.传单 2.海报、彩旗、气球、电子滚动字幕 3.店内播音

(七)：卖场布置

1.店外的活动装饰，如：海报、布旗等;

2.店内的气氛布置，如：pop广告制作，为配合七夕主题，本
店在卖场共享空间架设一道鹊桥，根据传说中葡萄下可以听
见牛郎织女说话的传说，在主入口门柱上用绿色的塑料葡萄
藤装饰成葡萄架的效果，营造浓郁的传统中国情人节的氛围。

(八)：特别企划活动

为了让店内有更浓烈的节日气氛，活动期间在本店还举行其
他的情人节趣味活动，例如：

1.情人默契大考验;

2.“真心话大考验”或“敢爱你就说出来”，挑战自己的勇



气，许下爱的誓言;

3.在入口处设置展板征集情侣的甜蜜照，或现场在鹊桥下免
费给情侣拍照留念。

商家捐一元活动方案篇五

凡在店庆三日累计购物满100元、大家电、黄白金累计购物
满500元，(餐饮除外)即可凭购物小票到商厦一层共享大厅参
加摸球活动，100%中奖。

摸奖设置：设置四个透明有机玻璃摸奖箱，每个摸奖箱内装
摸奖的玻璃球。顾客手背向上，一次性摸出多少玻璃球即赠
送相应金额的购物券。(经过实验，一般一次抓出18—23个球，
最多能抓出25个玻璃球)。

摸奖方法：顾客凭购物小票到摸奖处摸奖，每100元为一次;
大家电、黄白金累计购物满500元摸一次，每票最多摸10次。
奖金以顾客抓出玻璃球的数量确定，每个球1元，抓多少，送
多少。并现场制作奖券，经财务登记、盖章后，发给顾客。
此奖券可在全场通用。购物券消费不参加此活动。如顾客出
现太多抓球机会，如20次以上，可根据情况增得顾客同意后，
连抓5次取平均数赠券。

奖券发放：每组设置4人，一人登记发票，确认抓球次数;一
人组织活动的开展;令两人进行监督和配合。每张奖金券的数
额为空白，工作人员根据顾客摸出的球数登记，每一球为一
元，合计以大写的文字表示。如顾客抓出23个球，工作人员
就应在奖金券上登记“贰叁元”，代表23元，并在登记表上
注明。

发放部门：企划部人员组织顾客摸奖;财务部审核小票、发放
购物券;商管部登记、监督，三部门配合完成。



预计奖金：预计店庆三日销售200万元，每笔100元，最多
有__0人摸奖。按每人平均20元计算，合计约40万元(实际仅
为20万元，费用约为实际销售的10%。

要求

1、商管部作好促销活动的店内广播。

2、企划部负责活动的宣传和组织。

3、保卫部负责活动现场的秩序维护。

4、财务部负责活动购物券的发放和统计。

5、商管部负责店庆日摸奖活动的登记和监督。

6、业务部负责对摸球工作人员的培训。

7、总务部负责摸球道具和购物券的准备。

8、摸球人员要求认真负责，要耐心对顾客讲解。如出现差一、
二元的顾客，应酌情参加活动，并赠送相应的礼券。

商店端午节促销活动方案二：温馨两年 与您面对面

活动时间：

活动内容：

1、店庆期间通过在商厦一层共享大厅内设置6个顾客接待处，
每个接待处分别根据自己的工作职责，接待顾客来访及回答
顾客提出的疑问。6个接待处分别是：总经理办公室、招商处、
招聘处、促销活动咨询处、温馨卡发放处、顾客意见接待处。
每个接待处各有商厦职能部门的领导负责接待。



2、接待咨询时间：上午10：00—12：00;下
午13：30—15：30

活动要求：

1、 接待咨询时间内，各接待处不允许出现空位的现象。如
遇特殊情况，须自行安排人员替代。

2、 各接待处准备好相关的资料。如招商手册、人事报名登
记表等。

3、接待中要认真作好登记。

4、接待人员要求统一着装。(男5人、女5人)

5、行政部负责对各种资料的印制和桌椅的准备。

布置：

1、 两椰树间挂一红布条幅，内容突出主题。

2、 活动现场准备两块明示板。

3、 摆放6张圆形谈判桌，每桌配4把椅子。

接待处的设置：


