
2023年网店商品活动方案策划(模板5篇)
方案可以帮助我们规划未来的发展方向，明确目标的具体内
容和实现路径。方案的格式和要求是什么样的呢？接下来小
编就给大家介绍一下方案应该怎么去写，我们一起来了解一
下吧。

网店商品活动方案策划篇一

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。

网店商品活动方案策划篇二

浪漫情人节，万枝玫瑰免费送。



2.11-2.14(4天)

所有专柜3款情人节特别商品推荐

配套活动(金行，手表，美容院)

万朵玫瑰免费送：部分专柜消费不限金额即送玫瑰

1、情人节“爱她就要大声说出来”

活动时间：2月11日-2月14日

地点：大门中厅

活动内容：活动期间，顾客即可至大门中厅爱情告白墙上留
下您的'“爱情宣言”，现场进行拍照留念，并把拍好的照片
用电子版形式发送给您。(需要顾客留下qq或电子邮箱)

2、贴心礼品包装服务

2月12日—2月14日凡购百货商场内任意商品，凭当日小票即
可至客户服务中心享受礼品免费包装服务。

地点：客户服务中心

3、恋人花语情定今生送好礼

活动说明：情人节当天满就送，购物满不同的金额送不同等
次的礼品。

网店商品活动方案策划篇三

市场环境分析：广大师生在消费观念上更倾向于物美价廉的
商品，在快消品行业中拥有广大的消费群体。



产品：

1、种类相对齐全

2、而且还有快递配送

3、品牌形象在消费群体中的认知度较低

4、产品影响低。

消费者：

1、消费水平600元左右。

2、男生喜欢直接快捷的购物方式，女生喜欢好看精美的商品。

消费者利益点：在他们的日常学习和工作的生活中，为了缓
解他们的学习、生活、工作压力，满足他们的消费需求。让
他们在进入超市时能够感受到极其热情的服务。在促销专柜
多设置一些生活用品，比如食品、饮料、日用品，为顾客节
省每一分钱，能够在自己的价格范围能买到有品质保障的商
品，达到薄利多销的目的。

二、swot分析法

优势

1、地理环境优越

2、消费群体广泛

3、成本低

劣势



1、主要服务于校园内部群体

2、地理位置单一

3、节假日人流减少

机会

消费群体越来越多，适时扩大超市规模，打造超市质量品牌。

威胁

1、竞争更激烈，来自于越来越多以及越来越完善的其他学校
超市及商家的竞争。

2、成本上涨，近年来物价水平的提高，商品价格上涨使得超
市的销售面临巨大的压力。

三、营销组合策略

1、产品策略

商品的选择和陈列是一门学问,如果做得好会给消费者带来便
利,并有极佳的促销作用。在产品策略方面,校园便利店应该
采取以下的'产品策略:提高商品陈列利用率校园便利店商品
数量和陈列空间的利用率存在严重不足现象,对其产品销售产
生了非常大的负面影响。校园便利店在学校的人流密集地段,
面积在60平米左右,所以不能浪费商品的陈列空间。在商品的
陈列方面,有些便利店存在某些商品的陈列面积过大的现象,
有不少商品在3个排面以上,这样的陈列为的商品品种单调创
造了借口,从而致使原本应当有1200种商品左右的门店,可能
只有500多种的商品上架,其结果显然是不足以满足顾客的基
本需求。因此校园便利店尽管经营面积小但是我们一定要做
好产品的版面位置使其在小的空间内摆下更多的物品以免产



生浪费。

2、正确进行商品类型的选择

校园超市的主打商品应为快销食品、饮料及学生日常用品上,
这些商品不求多、全,而应求精,即选择畅销的、质量高的、
价格又适中的产品。在我们超市中应避免出现整扎销售或者
大包装的产品,既然便利店的定位是为应急的需求,量贩包装
的商品是不属于超市的销售范围,超市销售商品的选择不
是“韩信点兵,多多益善”。因为销售大包装商品,便利店的
价格必然要高于大型综合性超市的价格,这种“鸡蛋碰石头,
扬短避长”的行为将会导致顾客对便利店产生价格高、购物
上当的心理。量贩商品陈列在便利店的货架上不仅不能获得
良好的销售,还会浪费门店的有效陈列面,进而影响到门店的
正常经营业绩及形象。所以,便利店所选择的商品类型应为品
牌质量有保证、畅销的学生用品。

3、价格策略

校园超市10小时全天候营业,在学校中这种便利性超市,不仅
稀缺,而且还要负担15小时不间断的人力费用、营业费用以至
于照明费。如果要求我们提供的商品对消费者来说既便利,价
格又便宜,对便利店来说显然是不公平的,小店的利润也就无
从谈起。因此,便利店要生存发展,就必须实现“否定低价、
便利制胜”。我认为便利店在制定价格策略时,一方面,要尽
量降低成本,以适合消费群体急需的品种大量采购,争取较低
价格销售;另一方面,便利店的定价不能盲目追求低价,更不可
与大型超市竞争价格,便利店的商品价格比大型超市高一些是
正常现象,因为其吸引顾客的不是价格而是可以应急的服务。

3、渠道策略

1、建立网络货物系统,统一送货



鉴于目前国内便利店多数已有配送中心这一事实,现在重要的
问题就是怎样提高配送中心的工作效率,因此我们便利店也要
利用网络来进行配送首先我们店要编制自己的货物存储表，
并且对每一种产品都要一一的列入表中这样如果缺什么货就
可以把表直接发给供货商这样不但节省了时间而且减少了误
差的概率。

2、提高商品周转率,减少库存，由于货物的存储的空间比较
小这就需要我们合理的来安排货物的摆放，做到资源的优化
配置。一般来说货物不宜存储过多一般的货物足够销售3天的
就可以了而像冰淇淋这类的产品。可以做到一天一送。

3、促销策略

我认为商苑情超市的薄弱环节就是促销。因为我们店的规模
很小，无法像那些大超市那样进行大规模的促销活动。但有
一些活动还是有一定的作用的。

四、营销规划：

1、策划目标

短期目标：稳定现有消费者，建立超市忠诚度。中期目标：
改变潜在消费者对于本超市的认知。长期目标：确立超市在
学校中的地位，形成我校规模最大的超市。

2、营销实施

1、媒介投放pop手绘海报媒介主题——“520生活”。目
的——以简单生动的pop手绘广告海报来进行宣传，提醒消费
者的认知和购买。要求——在活动期间，在超市门口、宿舍
楼前进行投放。

2、促销活动



1、活动目的：提高销售额，吸引顾客

2、地点：南楼商苑情实训超市

3、活动对象：全体在校学生

4、活动明细：

1)办理会员卡，积分换奖品0元办理会员卡，每消费满1元增
加1积分。满50分，可兑换1包45g干脆面一袋(或等价商品)
满100分，可兑换1瓶550ml可口可乐(或等价商品)满200分，
可兑换1条60g德芙巧克力(或等价商品)满300分，可兑换1提
卫生纸内含12卷(或等价商品)满500分，可兑换1瓶900g星球杯
(或等价商品)注：在兑换奖品后，将清除相应积分。

2)团购有礼，多买多送同一种商品购买大于5件小于8件，赠
送1件同一种商品购买大于8件小于10件，赠送2件同一种商品
购买大于10件，赠送3件注：商品价值3元3)整点结账，惊喜
相赠凡在x点40分，x点50分，x点00分，在店结账商品打9折结
算，并赠送精美小礼品。

4)购物结账赢好礼凡在超市购买满10元，就可获得一次抽奖
机会。一等奖，1盒600g德芙巧克力，价值32元。(1名)二等
奖，1盒48粒绿箭口香糖，价值12元。(5名)三等奖，1
瓶550ml可口可乐，价值3元。(20名)参与奖，一支棒棒糖，
价值5角。(若干)

5)你买我“送”凡在活动期间购买商品，不过论多少，只要
您拨打电话________，提前告诉我们您要什么商品，我们就
可以根据您提供的位置送货上门，支付方式支持到付，也支
持红包，支付宝转账，银行卡里的零钱在也不担心取不出来
了。

6)安排与实施活动前五天，确认库存是否充足，开始对活动



进行各班宣传，可通过广播站，跑班，贴吧，等方式，将活
动散出。活动前三天，采购布置会场需要的装饰，培训参加
活动的人员。、活动前一天，布置好会场，将培训内容进行
一次演练，确保无误，责任到人。

五、宣传方式

1、在活动现场挂大幅横幅，突出活动主题内容，并且设有活
动咨询台;

2、安排人员在校园展板，寝室张贴有关超市促销活动的海
报;

3、安排工作人员在学生上课、下课的必经之路上发放宣传
单;

4、在学校的校园期刊或报纸上登促销广告

六、结语

在竞争激烈的市场里，超市需要不断提高自身对消费者的吸
引力，才能维系老顾客，发展新客户。在恰当的时机，选择
一个适合本超市的营销策略，让自身的卖点独特、新颖，有
别于其他同类超市，并有效地吸引消费者大幅度增加销售额，
这才是成功的营销。

在营销活动的开展中，超市往往习惯了一成不变的营销方式。
其实在不知不觉中消费者的核心需求和习惯喜好都是处于不
断的变化之中的，这时就需要超市时时掌握消费者的需求，
根据消费者的喜好制定相对应的营销策略，才会起到一定的
作用。正如“贴近你我，便利生活”一样，在整个营销过程
中贯彻始终。


