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无论是身处学校还是步入社会，大家都尝试过写作吧，借助写作也可以提高我们的语言组织能力。那么我们该如何写一篇较为完美的范文呢？这里我整理了一些优秀的范文，希望对大家有所帮助，下面我们就来了解一下吧。婚纱影楼促销活动策划书篇一促销背景：1.全情...
无论是身处学校还是步入社会，大家都尝试过写作吧，借助写作也可以提高我们的语言组织能力。那么我们该如何写一篇较为完美的范文呢？这里我整理了一些优秀的范文，希望对大家有所帮助，下面我们就来了解一下吧。
婚纱影楼促销活动策划书篇一
促销背景：
1.全情市场状况：婚纱摄影作为结婚的时尚方式被越来越多的妙龄青年及其父母们的认可，由于工作等其它原因，大多数情侣选择在“五一黄金周”期间的结婚。根据调查显示九江目前市场上共有大小影楼25家，其中中小型影楼占据比率最大。但是，大型婚纱摄影公司攻占九江市场的有3家。这些影楼市场规模庞大，而且知名度较高，人气极旺。
2.竞争分析：主要来自于大规模影楼以及附近的同等影楼的宣传强度，而且本公司致命度及形象还未完全树立。
3.消费者分析：五一前后的新婚夫妻以及希望留念补照的中老年夫妻。这些人收入稳定，有着很好的文化素质，多数都已占有一席之地。
swot分析
☆ 优势分析：
1.巴黎春天在九江市及周边地区有一定的知名度及美誉度。
2.五月推出的特别活动婚纱摄影、情侣套餐、全家福、个人写真等优惠活动。
3.价格在同类产品中，产品价格较低，而且质量和服务都是较好的。
4.各大摄影楼公司推出过较多促销优惠活动，但是并没有本公司的活动具有针对性、密集性，而且活动的优惠服务的面也扩大。
☆ 劣势分析：
1.同档次的产品竞争比较激烈，(如蒙娜丽纱、丽人行)
2.消费者对新活动了解不多，很难深入人心。
3.人们对新的活动存在偏见(有些人总是不太喜欢尝试新的事物，对新事物有所偏见)，同时也害怕上当受骗。
☆ 机会点：
1.新活动具有是针对性服务的，在同类活动中，还未有针对性服务的活动。
2.促销计划不仅可以吸引新顾客，同时可以拉动老顾客的再次消费。这种促销同时也建立了一个顾客群体。
☆ 威胁：
1.在五一市场活动中，其他竞争公司肯定也有新的活动的推出，对公司活动造成一定程度威胁。
2.该活动具有针对性服务，享受顾客面会受到一定程度的限制，失去竞争优势。
促销目标：
 占领九江市场
 策划、制定新活动进行的从推广期到成熟期的整体促销计划
 让消费者尽快了解活动
提高公司知名度，能够深入到九江的各家各户，达到一定的认知量
 让消费者逐渐对该活动产生兴趣，成为巴黎春天的忠诚消费者
 提高销售量
目标消费群分析：
▲ 重点目标消费群：
新婚夫妻及20～～30人群
▲ 辅助目标消费群：
希望留念补照的中老年夫妇及儿童。
▲ 目标消费群特点：
1.有一定的经济基础，购买力强，消费心理成熟，文化素质较高，具有开放心潮思想。
2.注重生活情趣，享受快乐。
3.追求时尚及品牌服务。
促销时间：
时间 目标 策略 活动 备注
xx.05.01--05.03 让九江大部分地区的消费者了解到此次新型促销活动 在各大超市发放宣传单，各档期促销活动报纸宣传推出“寻最——谁是最深情的新娘”活动，街边发送宣传页，悬挂大型展示牌。宣传期
xx05.01—05。31 让大多数消费者接受此产品，既而对此产品产生浓厚的兴趣 利益诱惑，实惠浪漫，宣传起推动作用。发送“真情互动卡”、有情人浪漫百分与酒店联合举办“情真+”摄影喜宴活动 活动期
xx05.06—05。31 让大多数消费者信赖本公司，成为忠诚的影楼消费者 强化品牌形象 做好报纸电视广播广告，树立品牌，良善服务。成熟期
查阅更多相关
策划书范文
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婚纱影楼促销活动策划书篇二
课程科目：销售促进：策划与管理指导老师：陈薇薇
学生编号：
学生姓名：黄乔楠饮品促销策划书-------沃尔玛航洋国际城店0838070138
1.前言：
金秋十月即将到来，南宁暑期的来临，使得各大饮品品牌销量大增。为了带动沃尔玛（航洋国际城店）的饮品销售，贵公司特委托我部进行一次促销策划。
此次策划，最主要的目的是拉动航洋国际城店的饮品销量。在对价格合理安排下，保证业主盈利，同时拉动其他商品的销售工作，次要工作的重点在于为行洋国际店顺势宣传，扩大影响。本策划将争取“一石二鸟”之功，提升销量的同时，将“金秋十月，冰饮饮不停”之深入人心。
2.市场分析与预测
暑期市场是块大蛋糕，各大商家纷纷出手，抢占市场份额。
沃尔玛（行洋国际店）要突出重围，需要对目前的市场进行一定程度的分析。
2.1市场分析——swot
2.1.1优势：
（1）沃尔玛是世界知名零售品牌，有创造销售奇迹的历史。如此知名度对与顾客来说，在印象上占优。
（2）顾客群十分庞大，囊括了日用生活、日化、食品、电子产品、服装、药品。
（3）店面处于人流相对较大的区域，加之交通便利，利于散货。
（4）周围配套设施齐全，金融、饮食、娱乐、物流。
（5）临近新兴开发区，开放“口岸”，正面向境内外的顾客开放。
（6）固定的供货商，使得货源相当充足。
2.1.2劣势：
（1）店面处于新兴开发区内，零售商林立，争抢市场份额。
（2）购物区域过大，引起部分顾客因行动问题减少或推出消费。
（3）宣传力度不够，导致大量潜在客户流失。
（4）管理松懈，员工素质参差不齐，服务水平一般。
2.1.3机会:
（1）新兴开发区人口不断增大，消费需求缺口扩大.（2）临近快速环道，物流成本降低。
（3）运营成本降低。
2.1.4.威胁：
（1）梦之岛、广州友谊商店、南宁百货进驻同一社区。
（2）seven&eleven及多家连锁便利店覆盖同一社区。
（3）夏季气候对顾客出行购物的影响较大。
（4）开发区内拥有私家交通工具的人增多，大宗购物客户流失。
2.2活动的目的：
（1）因气候的影响，高温给顾客带来了购买饮品的需求。抓住机会，把握时机，抢占金秋十月的饮品市场销售份额。
（2）通过饮品销售，拉动其他商品的销售，主打化妆品、纸制品、消毒用品的销售促进
（3）提高沃尔玛航洋国际城店的知名度，为长期的市场战略服务。
3.策划思路：
（1）通过一系列有力度的促销活动，结合超市内部及周边的场地布置，以及内部pop挂旗等装饰，在视觉上营造一个全新的商场氛围。
（2）结合报纸、户外、电视网络一干媒体广告宣传炒作，提高宣传力度，为本次促销活动造势，力争提高活动覆盖的社区范围，让更多的顾客知道“金秋十月，冰饮饮不停”的口
号。
（3）十月正是夏季消费的白热化阶段，有效的促销活动，可以提高销量，抢占市场份额，争取占领行业制高点，为暑假的消费旺季的市场格局创造有利条件。
4.核心主题：
金秋十月，冰饮饮不停。
5.主题文案
超低价饮品，超爽一夏。
6.活动时间：
2024年9月30日——10日
7.活动地点：
南宁市航洋国际城，沃尔玛超市
8.活动内容：
8.1畅饮全家福
（1）购买可口可乐公司产品：420ml美汁源系列、550ml冰露、2l可口可乐/雪碧/芬达、果粒奶优系列。
满6元送防滑贴一张
满10元送保鲜膜一卷
（2）雀巢香滑咖啡六罐（180ml*6）第二件八折优惠。
（3）惠宜汽水柠檬味，纯果乐鲜果粒420ml，皇氏大红枣酸奶240ml，皇氏西山牧场240ml，椰树牌椰子汁1l。
超值6.5折优惠
（4）雀巢0.5香草/草莓/巧克力/哈密瓜/香芋255g，伊利山楂爽家庭装600g/清爽蓝莓家庭装680g/冰工厂蜜桃家庭装640g，伊利巧脆棒家庭装516g/巧恋果家庭装534g/巧乐滋家庭装510g。
超低折7.5折优惠
（5）伊利儿童成长奶系列
买一提送迪士尼油画棒或迪士尼水彩笔一套。
（6）壯牛桶装酸奶系列
一次性购买一桶立送礼品一份
8.2激爽啤酒节
（1）哈尔滨冰纯啤酒600ml*3仅售10.5元
（2）蓝贝超爽啤酒/蓝贝纯爽啤酒/蓝带啤酒/哈尔滨冰爽灌装/哈尔滨小麦王灌装/玛丽菠萝酒。
330ml系列一律8.8折优惠
（3）蓝带金装啤酒640ml、蓝带王946ml、哈尔滨冰纯啤酒500ml*
3、哈尔滨礼盒系列500ml*6。
优惠折扣9折
（4）百威330ml*6/百威600ml*6/蓝带二战纪念版330ml*6
第二件9.5折，第三件8折
8.3家电也清凉
（1）在家电区购物满3000元，即送88元饮品代金卷一张。
满4000元，即送100元饮品代金卷一张。
（2）购买海尔电冰箱任意一款，送漓泉冰爽啤酒一箱（590ml*12）
9.广告宣传策略。
9.1传播工具：报纸杂志、户外广告、电视广告、网络广告。
9.2媒介选择：①报纸杂志：南国早报、南宁晚报、都市生活报。
②户外广告：车身广告、周边户外巨型海报。
③电视广告：南宁电视台。
④网络广告：南宁时空网、58同城网、南宁城市信息网。
9.4媒体策略
（1）从电视媒体入手，以通讯报道作为引导做好媒体公关。
（2）按促销商品与信息受众进行组合搭配，进行分类信息传播。
（3）户外广告以周边户外广告为主，增派户外宣传工作人员，增进宣传影响力度。
（4）商场内部广播轮番播出超低价格信息，引导消费者购物。
（5）网络广告主打年轻人的信息，24小时滚动发出折价信息。
婚纱影楼促销活动策划书篇三
促销背景：
1.全情市场状况：婚纱摄影作为结婚的时尚方式被越来越多的妙龄青年及其父母们的认可，由于工作等其它原因，大多数情侣选择在“五一黄金周”期间的结婚。根据调查显示九江目前市场上共有大小影楼25家，其中中小型影楼占据比率最大。但是，大型婚纱摄影公司攻占九江市场的有3家。这些影楼市场规模庞大，而且知名度较高，人气极旺。
2.竞争分析：主要来自于大规模影楼以及附近的同等影楼的宣传强度，而且本公司致命度及形象还未完全树立。
3.消费者分析：五一前后的新婚夫妻以及希望留念补照的中老年夫妻。这些人收入稳定，有着很好的文化素质，多数都已占有一席之地。
swot分析
☆ 优势分析：
1.巴黎春天在九江市及周边地区有一定的知名度及美誉度。
2.五月推出的特别活动婚纱摄影、情侣套餐、全家福、个人写真等优惠活动。
3.价格在同类产品中，产品价格较低，而且质量和服务都是较好的。
4.各大摄影楼公司推出过较多促销优惠活动，但是并没有本公司的活动具有针对性、密集性，而且活动的优惠服务的面也扩大。
☆ 劣势分析：
1.同档次的产品竞争比较激烈，(如蒙娜丽纱、丽人行)
2.消费者对新活动了解不多，很难深入人心。
3.人们对新的活动存在偏见(有些人总是不太喜欢尝试新的事物，对新事物有所偏见)，同时也害怕上当受骗。
☆ 机会点：
1.新活动具有是针对性服务的，在同类活动中，还未有针对性服务的活动。
2.促销计划不仅可以吸引新顾客，同时可以拉动老顾客的再次消费。这种促销同时也建立了一个顾客群体。
☆ 威胁：
1.在五一市场活动中，其他竞争公司肯定也有新的活动的推出，对公司活动造成一定程度威胁。
2.该活动具有针对性服务，享受顾客面会受到一定程度的限制，失去竞争优势。
促销目标：
 占领九江市场
 策划、制定新活动进行的从推广期到成熟期的整体促销计划
 让消费者尽快了解活动
提高公司知名度，能够深入到九江的各家各户，达到一定的认知量
 让消费者逐渐对该活动产生兴趣，成为巴黎春天的忠诚消费者
 提高销售量
目标消费群分析：
▲ 重点目标消费群：
新婚夫妻及20～～30人群
▲ 辅助目标消费群：
希望留念补照的中老年夫妇及儿童。
▲ 目标消费群特点：
1.有一定的经济基础，购买力强，消费心理成熟，文化素质较高，具有开放心潮思想。
2.注重生活情趣，享受快乐。
3.追求时尚及品牌服务。
促销时间：
时间 目标 策略 活动 备注
xx.05.01--05.03 让九江大部分地区的消费者了解到此次新型促销活动 在各大超市发放宣传单，各档期促销活动报纸宣传 推出“寻最——谁是最深情的新娘”活动，街边发送宣传页，悬挂大型展示牌。宣传期
xx05.01—05。31 让大多数消费者接受此产品，既而对此产品产生浓厚的兴趣 利益诱惑，实惠浪漫，宣传起推动作用。发送“真情互动卡”、有情人浪漫百分与酒店联合举办“情真+”摄影喜宴活动 活动期
xx05.06—05。31 让大多数消费者信赖本公司，成为忠诚的影楼消费者 强化品牌形象 做好报纸电视广播广告，树立品牌，良善服务。成熟期
促销范围：
目标范围：九江市地区
范围计划：在五一期间得到消费者认同，奠定消费基础。
促销主题
活动主题：温馨送五一(浪漫新婚)有好礼
活动业务：婚纱摄影、情侣套餐、全家福、个人写真。
活动方式 ：设置“浪漫 ”写真套系、制作“真情互动卡”。以发售“真情互动卡”方式拓展此项业务活动操作办法。推出“寻最——谁是最深情的新娘”活动，得奖者获得玫瑰之约“真情永远免费摄影活动”，限定名额。
婚纱影楼促销活动策划书篇四
婚纱影楼如何促销
一、市场导入阶段
新开影楼或效益差的影楼，可能面临三个困难的问题：
1、目标市场有多大？
多数影楼对自己的目标市场规模（消费额及总对数）究竟有多大不是
很清楚。所以影楼首先要探索的是市场潜力。
2、有多少顾客是要从竞争对手夺来的？
3、必须考虑在新的市场中，要争取的目标顾客
有多少来源于竞争对手，尤其是影楼领导者的顾客，他们对原来老品牌的忠诚度有多高。
4、采用何种进入市场的策略？
影楼进入老市场有两个目标：盈利目标和市场份额目标，占领市场的速度有
两种：快速和慢速。影楼采用哪一种策略占领市场呢？这要综合影楼自身和市场两个方面的多种因素：
（1）、定价决定影楼的盈利水平，同时也决定了市场规模，影楼为了达到盈利最大化，产品定价 会较高，能消费的起的人就少，从而限制了拍摄数量，那么影楼就必须走精致化的道路。
（2）、如果影楼是追求市场份额为目的，那么就从微利角度制订价格，从而使人感到经济实惠，使 大众顾客都能消费得起，继而扩大市场份额。
（3）、影楼品牌入市速度的快慢取决于品牌的知名度，知名度高时，只需要花费很少的时间和费用 消费者就会知道，而品牌知名度低的影楼，要让消费者了解其特点、价格、服务、利益等，需要很 强的促销力度。
影楼在市场导入阶段会遇到以下几种情况：
（1）、不太清楚你的市场额是多少，所以影楼要制定的占领市场份额目标是，如在1-2年内市场份额占总体市场份额的25%-45%的目标。
（2）、要争取原来属于领导者品牌的顾客，瓦解他们对原来领导者品牌的忠诚度，如果你的影楼品牌没有独到之处或强大的促销力度是很难让顾客相信新品牌的。
（3）、新影楼进入市场时有一部分比较关心品质，对价格的承受能力大一些，所以新影楼或知名度低时应在拍摄风格、产品品质、消费当初上下工夫。
（4）、还有一部分顾客只注重价格，这些顾客对品质的要求低一些，那么影楼要为顾客提供物美价廉的产品和服务。
（5）、还有一部分对新影楼不了解，甚至还有人对新品牌的真实程度产生怀疑，存在拒绝心理。
（6）、大部分消费者是理性的，有较成熟的消费理念，只要他们了解了产品的品质、看到优质和新牌的风格及特色超群，他们是会做出明智的选择的。
鉴于上述主观与客观情况，影楼要想获得进入市场的成功率，应遵循以下操作原则：
（1）、集中资源，快速进入市场。
快速进入市场的方式之一就是用大力度的促销手段来“炸开”市场，通过相当的优惠价格来引起市场的关注，同时，也可以利用大力度的促销对市场进行一次探底，看看在促销过后在市场中的顾客有多少。另外促销的优惠折扣应以25%-30%左右为宜。
（2）、分阶段执行，适可而止。
可以设定30天或40天的促销周期，可分割成几个阶段来运作，前十天或十五天举办第一轮的促销活动，中间10天停止促销，最后十天或十五天举办第二轮的促销活动，这样做有几点好处：
一、是在消费者还没有对折扣价格形成心理定势之前第一轮促销活动就停止了，已避免对新影楼的促销活动产生习以为常的心理。
二、是在停止期间消费者之间对第一轮的促销活动进行传播，增强对新影楼促销的期盼，当再次举办促销活动时，消费者会人为这是一次难得的优惠的机会。
婚纱影楼促销活动策划书篇五
《婚纱影楼五一促销活动策划书》
促销背景：
1.全情市场状况：婚纱摄影作为结婚的时尚方式被越来越多的妙龄青年及其父母们的认可，由于工作等其它原因，大多数情侣选择在“五一黄金周”期间的结婚。根据调查显示九江目前市场上共有大小影楼25家，其中中小型影楼占据比率最大。但是，大型婚纱摄影公司攻占九江市场的有3家。这些影楼市场规模庞大，而且知名度较高，人气极旺。
2.竞争分析：主要来自于大规模影楼以及附近的同等影楼的宣传强度，而且本公司致命度及形象还未完全树立。
3.消费者分析：五一前后的新婚夫妻以及希望留念补照的中老年夫妻。这些人收入稳定，有着很好的文化素质，多数都已占有一席之地。
swot分析
☆ 优势分析：
1.巴黎春天在九江市及周边地区有一定的知名度及美誉度。
2.五月推出的特别活动婚纱摄影、情侣套餐、全家福、个人写真等优惠活动。
3.价格在同类产品中，产品价格较低，而且质量和服务都是较好的。
4.各大摄影楼公司推出过较多促销优惠活动，但是并没有本公司的活动具有针对性、密集性，而且活动的优惠服务的面也扩大。
☆ 劣势分析：
1.同档次的产品竞争比较激烈，(如蒙娜丽纱、丽人行)2.消费者对新活动了解不多，很难深入人心。
3.人们对新的活动存在偏见(有些人总是不太喜欢尝试新的事物，对新事物有所偏见)，同时也害怕上当受骗。
☆ 机会点：
1.新活动具有是针对性服务的，在同类活动中，还未有针对性服务的活动。
2.促销计划不仅可以吸引新顾客，同时可以拉动老顾客的再次消费。这种促销同时也建立了一个顾客群体。
☆ 威胁：
1.在五一市场活动中，其他竞争公司肯定也有新的活动的推出，对公司活动造成一定程度威胁。
2.该活动具有针对性服务，享受顾客面会受到一定程度的限制，失去竞争优势。
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