
2023年大学生营销策划书 大学生营销策
划大赛策划书(汇总7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。相信许多人会觉得范文很难写？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。

大学生营销策划书篇一

本校在校学生自由组成3-5人优势互补的小组，以小组为单位
参加比赛，可跨专业（班），院（系）和男女协调组队。

参赛队伍自由选定其进行营销的商品或服务馔写营销策划方
案，经相关专家老师审评后，挑选出12-14支队伍进入半决赛，
半决赛以市场调研和实战营销的方式挑选出6－8组参赛队伍
进入决赛。

大学生营销策划书篇二

xx年9月3日起开始接受报名，9月16日截止。

2.报名方式

开通qq及微信报名通道（二维码附后），填写报名表，也可
以学院为单位将纸质版和电子版汇总后交到经济管理学院或
创新创业学院。

3.报名要求

（1）以团队形式报名，每组3-5人。



（2）报名表必须按要求填写，未按照要求填写报名表或报名
信息不全的，作无效处理；未在规定时间内提交报名表的团
队，不具有参赛资格；如无特殊情况，不得更改报名信息。

（3）团队名称可自行设定，但不得违反法律和有伤社会风化。

大学生营销策划书篇三

由山西财经大学工商管理学院主办的大学生营销策划大赛已
成功举办十届，吸引了无数学子的积极参与，历届大赛直接
间接参与人数逾千人，“营销自我，策划未来”的理念深入
人心。上千名精英学子每天为企业的产品及未来发展苦思冥
想，殚精竭力。在市场调研、实地考察、创意思考、策划书
撰写的整个过程中，企业的品牌与产品在每位参赛选手的心
中打下了深深的烙印。一个参赛团队的全体队员在设计策划
方案时，通过思维碰撞而产生思想火花，产生许多单独思考
不可能产生的新思想，这些创意萌芽为企业营销思维及营销
模式的创新提供了宝贵的建议。同时，资深的营销学教授、
多位评委老师的指导和点评也为企业营销活动提供了新的营
销视点以及切实可行的方案。我校的营销策划大赛正是通过
学生们无限的创意，天马行空的思维加上专业营销理论知识，
赢得每一届大赛合作企业的好评与认可。我们相信广大学生
的创造性新思维能够为振东集团产品及品牌营销注入新鲜活
力，为企业的发展前行提供动力！

大学生营销策划书篇四

主办方：

xxxx学院

参展商：

由各个班级为单位组成的小团队以及外来其他参展团队



参展目的：

活动策划

赞助商提供的纸器时代产品属于日用创意家居，梦娜和浪莎
都是做袜子为主的因此，我们团队将根据三者不同的品类进
行分开展销。

一、根据三者的不同产品将纸器时代与梦娜、浪莎的产品进
行分开展销

大学生营销策划书篇五

随着中国加入世界贸易组织，中国的酒店业将面临着更大的
机遇和挑战。计算机网络技术日益成熟和应用的日益广泛。
中国的酒店业进行的互联网营销也迫在眉睫。

酒店互联网营销简单说就是指酒店利用国际互联网这个快捷，
灵活的信息沟通渠道来推销酒店产品的一种市场营销活动。
中国许多酒店已经开始在互联网上进行营销。如北京，广州，
深圳的一些酒店，同时互联网上出现的商店专业预订网也不
少。如中国酒店预订热线，中国酒店预订网等等。但总的来
说中国酒店业的互联网营销还只是处于起步阶段。有许多地
方需要完善和改进。如页面链接慢，网业设计粗糙，单调等。
下面来谈一下中国的酒店业应如何进行互联网营销。

在酒店的产品互联网营销中，顾客只能通过酒店的网页来了
解酒店的客房，从而作出预订决策。因此搞好网页设计
和“虚拟客房”建设将是酒店产品策略的关键。

1、网页设计

酒店的网页设计所追求的效果简单地说，一是精致，二是方
便，具体地应注意以下几点：“第一，酒店的主页应能够给



顾客比较强烈和突出的印象。第二，网页结构设计合理，层
次清楚。顾客应该可以从主页的目录中得知自己应查得的方
向。第三，网页的内容应全面，尽量涵盖顾客普遍所需的信
息。第四，网页的链接应方便浏览，传输速度和图片的下载
的速度快，应注意避免死链接，调不出图形等情况存在。面
对网上如此从多的网丫，酒店节省顾客的时间从而吸引顾客
就是在给酒店互联网营销创造机会。

2、虚拟客房

顾客在购买产品前对他将要购买的产品都要有一个了解，而
在传统营销中酒店的顾客在预订客房前却不可能像别的顾客
购买商品一样。先到自己将要预订的客房里参观一下再作决
定。面互联网营销却可以满足顾客的这种需求。酒店利用电
脑和互联网这种高科技手段营造一间“虚拟客房”，让顾客
不仅能够对他将预订的客房有一个全方位的了解，更重要的
是可以在“虚拟客房”内设计出自己喜爱的客房，从而真正
使酒店客房的有形产品和无形产品和无形服务达到最佳结合。

顾客只要在酒店主页的醒目位置用鼠标点击按纽，屏幕会立
刻从平面进入一个立体空间。顾客就可以进入酒店的“虚拟
客房”进行参观和设计了。

房”———不过这一次顾客所看到的将是自己设计的客房，
客房内的一切都是按照顾客的意愿设计的。顾客也就有了一
间真正属于自己的客房。

3、短信平台与wap站点

为了让顾客能够随时随地了解酒店，预订服务，发布优惠活
动信息，和维护老客户。酒店可以根据需要组建自己的短信
平台和wap站点，酒店利用短信平台接受客户的预订服务信
息并及时反馈预订情况，或者针对一些老客户的消费积分情
况，通过发送短信通知他们能够享受到的一些优惠信息和免



费服务。这样既扩大了酒店的销售渠道，又方便的客户，而
且对老客户的维护也更贴切。随着移动通信技术的发展，无
线互联网的用户大大增加，酒店通过建立自己的wap站点，
既可以让顾客了解酒店预订酒店服务而且提升了酒店的形象
和知名度。

价格是酒店经营特别是营销过程中最为敏感的问题。而互联
网营销使酒店客房的价格展现在顾客面前的同时也暴露在竞
争对手面前。具体来说酒店客房互联网营销的价格策略应做
到以下几点：

向顾客提供客房相关产品的定价，并开诚布公地在价格目录
上介绍客房价格的制定程序，从而消除顾客对酒店客房价格
产生的疑虑。

2、灵活变价

由于在互联网上客房价格随时都可能受到同行业酒店的冲击，
所以应在网上建立客房价格自动调节系统，按照旅游的淡旺
季，市场供需情况，其他酒店的价格变动等情况，在计算最
大盈利的基础上自动地进行实际的价格调整，并且定期提供
优惠，折扣等形式以吸引顾客。

3、弹性议价

这里需要特别指出的是此处的议价绝非酒店与顾客在互联网
上进行“讨价还价”。因为笔者觉得如果同一档次甚至是同
一间客房可以通过不同价格购买的话（旅游淡旺季等因素除
外），不仅购买者不是特别满意（他总觉得协商的价格还可
以低，只是因为自己的报价太高了）而且更为严重的是如果
某一位住店顾客知道了与他住同一个档次甚至是同一次客房
的其他顾客却付钱比他少的话，酒店的声誉受到的影响可想
而知。所以说酒店不能在网上与预订客房的顾客“讨价还
价”酒店应该充分利用互联网具有的交互式特点和顾客一



起“商议”合理的价格。酒店让顾客在预订时输入他可以接
受的价格范围，以及所需客房的楼层，朝向等资料，然后酒
店根据这些资料为顾客确定令顾客满意的客房。如果顾客需
要预订的是一个价格不超过250美元位于四楼的标准间，但酒
店只能提供给顾客一间位于四楼可价格是260美元的标准间，
此时酒店便可以和顾客进行协商，让其做出选择，并向顾客
做出承诺，如果下次他再住本酒店的话酒店会给他更优惠的
价格。这样，顾客就会比较主动地做出购买决策。这比传统
的服务员报价法要省去许多麻烦，也比顾客在互联网上根据
价格一样一样地挑选商品要省时，要知道影响“网上漫游”
的顾客是否做出购买决策的最重要因素就是时间和耐心。

如果仅从销售渠道层次角度来看，互联网营销的渠道就退化
为互联网这个单一的层次，因此，对于酒店来说其重点应放
在不断完善这种渠道以吸引顾客上。

大学生营销策划书篇六

1.策划作品严禁抄袭，一经发现将取消参赛资格。

2.参赛作品的内容及创意使用权归大赛组委会。

3.大赛最终解释权归竞赛组委会所有。

4.联系人：杜为天：，

营销策划大赛qq群：

营销策划大赛微信群：

附件1：企业创意营销案例写作指南

2：商丘师范学院“牟牟杯”创意营销策划大赛参赛报名表



大学生营销策划书篇七

xx理工大学第十届“共青杯”市场营销大赛

以传播市场营销理念，丰富校园生活，提高学生的策划能力，
培养学生的团队精神为宗旨，引导大学生对创业和市场营销
的正确认识，提升大学生对创业和市场营销的'兴趣，让我校
学子在踏上工作岗位前能够获得一次难得的实践练兵机会。

我们的大赛采用科学的比赛流程，零分险的销售模式，全透
明的计分环节。真正让同学放心比赛，用心比赛，全心比赛。

xx理工大学经管学院、杭州娃哈哈集团xx分公司

xx理工大学经管学院社管中心市场营销俱乐部

组建自己的团队3~6人，并上报队长名单，或者个人单独报名，
后主办方随机组队，挑任队长。

第二阶段：营销策划答辩采用ppt展示和现场答辩形式进行，
所得成绩以60%计入总成绩。

一等奖――――现金1000元加校级证书（1组团队或个人）

二等奖――――现金500元加校级证书（2组团队或个人）

三等奖――――现金300元加校级证书（5组团队或个人）

同时优秀团队或个人可获得知名企业实习资格

11月10日到11月13日报名地点：红柳广场和南村食堂设置现
场报名点

在大赛开始前，我们会邀请企业经理人和专业老师对参赛选



手进行培训，针对营销策划、策划书的撰写等方面内容进行
专题讲座和培训，帮助参赛团队完成一份完整营销策划方案。
参赛选手第一阶段的实战营销只需上交销售成本，采用先拿
货销售，未销售的直接退货，销售的按进价结算货款的方式，
真正让参赛选手零分险风险，零投资。


