
家电开业活动营销策划方案(汇总5篇)
无论是个人还是组织，都需要设定明确的目标，并制定相应
的方案来实现这些目标。那么我们该如何写一篇较为完美的
方案呢？以下是小编给大家介绍的方案范文的相关内容，希
望对大家有所帮助。

家电开业活动营销策划方案篇一

1、爱幼多专卖店开业庆典暨“爱幼多―用爱创造一个世界”
活动，在开业日当日举行。

2、活动标语“爱幼多――用爱创造的世界”

3、活动宗旨：以开业促进宣传，让爱幼多公司的形象映入顾
客并迅速塑造爱幼多在当地的品牌影响。

4、活动要求：贯穿公司的爱文化，“爱”诉求，前期工作要
准备齐全，落实到位，后期要有跟进措施。

家电开业活动营销策划方案篇二

1、开业：鸣炮奏乐，彩旗飘舞，以气球人（或拱形门）吸引
眼球，以音乐引起听觉注意，以明亮的店面服装色彩引起消
费者兴趣，进行多感官促销！

2、开业促销活动开拓新客户并维持使他成为老客户

3、海报写清促销活动方案，并实施

4、后续跟踪回访



家电开业活动营销策划方案篇三

1、提升本店在此社区的知晓度，扩大知名度。

2、吸引新顾客到店消费。

3、鼓励老顾客介绍新顾客，刺激老顾客重复性购买。

4、刺激店内成交。

5、提升本店销售额，增加新顾客。

1、免费验光卡（需自行制作）1000张。

2、条幅（横幅）1条。（悬挂于店头）

3、pop海报2张。

4、小礼品若干。

免费验光卡应在活动开始前几日印刷完成，工作人员走出去
轮流在学校门口或附近小区派发。

1、目标客户群的锁定：重点是带眼镜顾客，年龄层次不限。

2、派发时应面带微笑，态度诚恳，获顾客同意后再把卡片派
发给对方。

3、卡片上有顾客资料的填写，尽量说服顾客填写详细如姓名、
联系电话。

4、具体话束如：您好！我们眼之悦眼镜连锁店近期开展免费
测试视力

为了更好的提高美容院促销活动的效果，树立美容院的外在



形象，美容院促销活动方案就成了商家们审核的重点。美容
院促销活动方案是策划人智慧的结晶，是把美容院营销活动
科学化理性化的总结制定。这里为大家准备了一份美容院促
销活动方案，希望可以为大家带来一些促销思路。

美容院缺乏系统培训，特别是销售。摸着石头过河是中国美
容院的一道风景线，要么是做心态调整，要么是销售技能提
升，要么是个案的店务管理，要么就是花样的终端会。这一
切都是零件，不是系统。只是局部，不是全面。只是战术，
不是战略。只是眼前，不是长远。只是头疼医头，不是整体
提升。

一个店经营得好，为什么开不好第二个店。为什么会用大店
养小店。为什么做大了，人多了，就会觉得力不从心，左支
右绌。系统，还是系统，缺乏系统工程是美容院当务之急。
美容院未来的成功是靠一套系统，而不是靠一点聪明，系统
决定成败。

家电开业活动营销策划方案篇四

通过流畅紧凑的活动安排，隆重喜庆的场地布置，达到本次
活动的目的：增进社会大众对万品传媒的关注与了解，提升
万品传媒的品牌形象。实现品牌推广打造公司知名度和美誉
度。

通过独特的庆典方式提高市场占有率。

通过此次开业庆典的隆重举行可以增加员工对公司的信心，
加强公司的凝聚力。

通过此次活动收集客户资料，扩大公司的高端群体，为以后
的市场开拓奠定基础。



家电开业活动营销策划方案篇五

随着市场经济的发展，目前美容行业日趋成熟，品牌、公司
（美容院）、服务等竞争目前日趋白热化，为提升美容院店
内外的知名度及在当地的影响力，我为美容院制订了一系列
的让利大优惠及促销活动。

（一）一、二月份：

因为一、二月份是中国传统节日最多的时候，大多数顾客都
会有长达七天的长假，所以，也是美容院搞促销的第一时机。

参考一：一般的中国传统的春节都是在这两个月，所以我们
可在春节期间给予凡到美容院消费的顾客8%的返点作为春节
红包，即顾客消费100元马上送出8元钱的红包。这样，不仅
迎合了春节的气氛，也让顾客感觉到了实惠。

参考二：二月十四日是西方传统的情人节，我们就在这个月
推出“情人卡”，用作男士送给女朋友之用，此外，也可以
推出一系列的情侣勺餐，即女顾客在美容院消费满xx元，可
免费让其男朋友享受一次男士美容疗程，或在情人节当天开
月卡以上的送出情人礼物一份。

（二）三月份：

三月份是学雷锋活动月，我们只要把握时机，可在这个月为
附近住宅多做好事，迅速树立美容院的良好形象，并吸引人
们的注意力。

参考一：可在三月份的其中一天以学雷锋为名，组织美容院
的全体人员为附近的住宅区免费打扫街道一次，这样美容院
的美誉度和知名度必然快速树立。

参考二：定在三月份的其中一天为顾客免费做美容一次，不



收任何费用，当作是美容院的一次宣传。

（三）四月份：

费金额的10%将捐赠希望工程、儿童基金或残疾人基金会
等**捐输机构。不但充分阐释了“做美容，献爱心，人美心
更美”的丰富内涵，而且更能通过人群或宣传的效应得到知
名度提升的效果。

参考二：四月份结束将会迎接“五一”黄金周，这是顾客消
费旺季，因此我们更应及早宣传，姗姗来迟。针对“五一”
旅游周，我们可举办“五一放心游，我院帮你手”、“五一
假期，送您惊喜”等促销活动，在美容院开季卡、半年卡及
全年卡都可送出全年意外保险一份，保金分别为10、20、30
万元。

（四）五月份： 参考一：五月份的第三个星期（天）是母亲
节，我们就开展一个“让您做一个精心的漂亮妈妈”活动，
活动形式多种多样，包括：

4、此外，我们还可以在母亲节当天或一星期内在美容院消费
到多少金额，送出一款特价产品，或在这个月末到美容院做
美容的获得儿童节礼物一份。

（五）六月份：

参考二：六月份的第二个星期（天）是父亲节，我们就尝试
开发男性市场，人们通常认为做美容是女性的事情，而男性
可获得免费美容一次（只针对开季卡以上顾客），当天开卡
者除男士可享受免费美容之外，更可获得男士神秘礼物一份，
目的让男士亲自感受美容，也是对他们的一分关爱。

参考三：六月份是高校应届毕业升在校的最后一个月，她们
将要面临找工作就业的巨大压力。“以貌惊人”已经成为很



多用人公司的标准，这也是一个不争的事实，怎样在巨大的
就业压力形势下舍高自己的竞争力呢？就以上的市场需要，
美容院可针对该期间大做文章，对携戴学升证或毕业证的学
升，美容院消费一律享有八折优惠，或开卡可获x折优惠等等，
同时也可以针对客户消费群举办讲座或就业研讨会，激励她
们树立正确的人升观及价值观，甚至赞助举办“形象设计大
赛”等篮倨的活动，同时，也可以邀请电视台或媒体做宣传，
壮粗窭容院声势。

其实该类活动属长线投资，我们都知道学升是具有一定文化
素质，属于中高档的消费群体，把她们培养成为美容院的长
期客户，对美容院日后的发展能起到不可忽视的作用，同时
校园也是最容易传递信息的地方，一石必然激起千层浪，通
过对传递者的特别优惠，对吸引无数的新客源，对于品牌和
美容院的形象树立必然事半功倍。

（六）七、八月份：

参考一：“水做的女人，柔嫩你一升的情怀”，而且，七、
八月是一年中最热的月份，女人在这两个月更离不开“水”，
我们就以“水”来做文章，举办一个“水上欢乐游园大比
拼”的活动，联系美容院附近的水上乐园或游泳池举办，通
过一系列轻松、活泼的水上游戏和节目，让美容院的新老顾
客在欢乐的笑声中度过炎炎夏日，同时也可以通过在活动现
场的气氛调动和宣传达到扩粗窭容院美誉度和营业额的目的。

参考二：子女永远是母亲最关心的人，“望子成龙、望女成
凤”更为所有母亲的愿望，而七、八月份正是子女的一年一
度暑假，越来越多的母亲会在这个假期为子女选择一些兴趣
班就读，我们就可以根据这样的趋势联合一些有这样课程的
教育机构进行合作，在这个月内凡到美容院消费满1000元或
办年卡以上的顾客，送出价值288元的子女兴趣班教育课程，
另外，家庭女性在送子女到兴趣班学习后，在子女下课前往
往有一段比较空闲的时间，我们可对凡参加兴趣班的小朋友



家长凭收据或入学证到美容院消费可获得八折优惠。（兴趣
班附近的美容院尤佳）

备注：如果我们能设计一个不属于自己的教育培训课程那效
果更佳，因为现在兴趣班太泛滥，令很多家长无从选择，所
以我们能搞一个前所未有的兴趣班，那必然可吸引众多顾客
的注意。如果没有这方面条件则要选择声誉比较好的机构进
行合作，否则会出现负面效果。

参考三：在中国人传统观念中，“八一”是一个比较吉利的
数字，那么我们就在八月份迎合顾客的这种心态，举行“八
（发）上加八（发）”的活动，即在八月份中凡遇到八的字
眼，到我们美容院消费就打八折，例如：在8号、18号、28号
这三天及每天的8点、18点到美容院消费打八折，总之在这个
月中，凡顾客到美容院消费，只要能说出在消费的时间里与8
有关的字眼我们都给她打八折。

（七）九、十月份：

这两个月的节日是比较多的，所以这两个月是我们进行促销
的黄金时期。

参考一：9月10日是一年一度的“教师节”，所以我们在这个
月内凡凭教师证到美容院消费的可获八折优惠，和教师一同
到店消费的顾客可获九折优惠，甚至可以为其送出免费美容
一次，这样可以让人感受到美容院“尊师重教”的文化氛围，
提高美容院的知名度和美誉度。

年卡打7折，并送12次治疗，并且凭月卡购护肤品9折，凭季
卡购护肤品8折。消费者当月消费满1000元，即可获得贵宾卡
一张，凭此卡购卖产品全年打6。5折。

参考三：在九月、十月份我们还有一个传统节
日—————“中秋节”这又会是一个送礼的黄金时期，这



时，我们美容院要以此为契机，推出一系列的年卡和季卡，
并取几个好听的名字。如：牡丹卡（针对送给教师和长辈）、
姐妹卡（针对送给同辈的亲朋好友）、钻石卡（送给上司或
上司的爱人）等等，同时注明每张卡的用途，例如：凭钻石
卡可享受全年免费美容，购卖产品x折优惠（其作用与年卡大
同小异，只是换一种说法）。同时也可让厂家在此期间推出
一系列的礼品装（客装），专门用作送礼之用。

备注：现在人际关系越来越微妙，处理好各种关系已经成为
人们最为关心的事情，而在节日送礼被认为是最有效的公关
手段，所以人们在送礼方面的投入上越来越多的，故此，我
们美容院迎合顾客这样的消费潮流，从送礼方面做文章，必
然使营业额节节上长。

参考四：与月饼经销商举行互动式的销售方法，在这个月在
美容院消费满200元送月饼一盒，购卖月饼送美容院的优惠卡
或在中秋节过后大抽奖，奖品为美容院的至尊金卡或月卡不
等。

（八）十一月、十二月：

参考一：十一、十二月为一年最后两个月，我们就举行一
个“送你x年的最后大行动”。

1、包卡优惠：在这两个月中，办月卡280元送美白洁面乳一
支，季卡680元送美白洁面乳、水份霜等等。

2、捆绑式销售：即顾客购卖满一定金额加xx元就可得到一款
特价产品，或加xx元可任意选择2—3款产品。

参考二：十一、十二月是结婚的旺季，我们可为准新娘设计
一个特护的疗程，让其快乐地度过人升最美好的一天，此外，
还可以与婚纱影楼举行互动式的销售，即到美容院消费送婚
纱影楼礼券等。



本在策划的新颖、宣传的力度、销售等三方面都考虑较为完
善，广告投入的安排也较为合理，只要认可此，保证费用预
算，加上各方面密切配合、精心组织并用好新闻手段，活动
必能产升强烈的反响，大大提高美容院的知名度，吸引众多
新的客源，直接提升美容院的营业额和利润。


