
大学生创业计划书服装店摘要 大学生创
业服装店计划书(精选5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。范文怎么写才能发挥它最大的作用呢？接下来小编就给
大家介绍一下优秀的范文该怎么写，我们一起来看一看吧。

商场十一促销策划案篇一

9月21日（周五）——10月7日（周日）

合家团圆渡中秋，龙腾虎耀迎国庆

1、活动时间：9月28日（周五）——10月7日（周日）

2、活动范围：某商场商城及八一店、某商场购物广场、北园
店及华信店

3、活动内容：

穿着类、床品、箱包新品7折起活动期间，凡单店当日购买穿
着类、床品、箱包商品新品7折起，原上参加品牌范围要广，
至少济南五店相同品牌要保证相同力度。（超市及特例品牌
除外，活动期间，会员积分卡只积分不打折）

购物某商场，尽享意外惊喜—“国庆购物不花钱”

4、时间：20xx年10月1日—7日

凡当日单店购物满300元的顾客，可凭购物发票参加抽奖，有
机会获得该票全额和半额消费返还。5.操作细则：



各店设置一个抽奖箱，内有20个乒乓球（其中全额返还1个，
半额返还2个，17个纪念奖，可选择超市商品），工作人员需
要在参加活动顾客发票上加盖“l”章，即时开奖。

国庆同欢乐，某商场送安康

此活动旨在通过购物加购的方式，经历过7.18暴雨事件后，
人们在面对意外事故、灾难时候的无助和彷徨，更加突出了
保险的重要性，拟通过购物赠送人身意外保险的方式，体现
出某商场以人为本，关心顾客，为树立某商场关注顾客健康
的形象，起到一定的积极作用。因国庆主题促销已经推出全
场7折起，为控制成本，此活动采用加购的方式，作为主活动
的附加活动，淡化商业气息，突出某商场送安康的营销思路，
能引起顾客的关注。

活动期间，凡当日单店购物累计满1000元（含超市）的顾客，
均可加一定金额的现金到各店总服务台办理“保险卡”一张，
每日每店500个，保险卡设置为：

a系列：加5元赠送保额为22000元的意外伤害保险（成本15
元）。

b1系列：加10元赠送办理保额为63020元的意外伤害保险（成
本30元）。

b2系列：加10元赠送办理保额为281000元的交通意外伤害保险
（成本30元）。

c1系列：加20元赠送办理保额为155030元的意外伤害保险
（成本50元）。

c2系列：加20元赠送办理保额为540000元的交通意外伤害保险
（成本50元）。



详细规则另附

操作细则：

a、凡当日单店购物累计满1000元（包括超市）的顾客，均可
参加，仅限单店办理，不得跨店。b、顾客凭机打发票办理保险
卡时，工作人员需在机打发票上加盖“l”（赠品已领）章。

c、保险卡由总部统一联系确定，费用由各门店按照实际赠送
数量承担。

费用：

保险卡：4店10天共需约：20000张×均价35元=约70万元

顾客加购可回收：20000张×均价13元=约26万元

4店总费用约44万元，预计10天活动四店

保守销售1.2亿，活动成本率约0.4%喷绘写真：约4000元

真情相伴5周年，缤纷好礼喜相送（仅限某商场八一店）

活动时间：9月26日（周三）——9月30日（周日）

7折以上商品再送大礼

当日累计满300元（包含300元）至500元，赠价值32元礼品一
份，单张发票限赠1份，每日限赠150份。

当日累计满500元（包含500元）至800元，赠价值65元礼品一
份，单张发票限赠1份。每日限赠80份。当日累计满800元
（包含800元）以上，赠价值102元礼品一份，单张发票限赠1
个，每日限赠40份。



1、超市、特价及特例品牌除外，

2、退换货时，要求退回赠品或等额现金。

3、赠礼活动费用原则上供货商承担5个点。

商场十一促销策划案篇二

光棍节是一种年轻人的娱乐节目，1月1日是小光棍节，1月11
日和11月1日是中光棍节，而11月11日由于有4个1，所以被称
为大光棍节。本次活动围绕"光棍也要狂购物"这个活动主线，
全力突出光棍节娱乐的节日特征，利用极富人情味的活动来
打动消费者。通过宅男系列商品促销活动，我们将力求既争
取商品的销售高峰，又赢得个性化的商品口碑、价格口碑，
从而真正做深做透我们的节假日市场。

20xx年11月9日——20xx年11月11日

"欢乐光棍欢乐颂，联盛大礼乐翻天"

"欢乐在联盛，光棍大采购"

1、"光棍欢乐颂"活动期间，每天推出一款超惊爆价。让顾客
能感到实实在在的实惠。并针对单身宅男宅女群体最喜爱的
泡面类商品统一实行优惠促销。

2、"联盛送情意，光棍礼上礼"凡在本超市购物满200送精美
礼品一份并免费办理联盛超市会员卡。（礼品建议个性饰品
等时尚物品）

3、"欢乐幸运颂"幸运转盘转不停，大礼连连送！凡在本超市
购物满66元以上的顾客皆有转动幸运转盘一次的机会，132元
两次，以此类推！可得到指针指中的相应的奖品。



4、"欢乐会员颂"推出数百种会员商品，让会员能感到，拿会
员卡与不拿会员卡有实质的不同。让不是会员的顾客看到会
员的好处，也想成为我们的会员。要让联盛的会员卡变成随
身必带的物品之一。

5、"欢乐时尚颂"时尚家纺又送礼，开心赠券送不停！凡在家
纺购物满100元，便可得到20元的家纺购物券一张。购物200
元可得到两张，以次类推！

采购处：与供应商洽谈活动、赠品的相关适宜。

营运处：场地、地堆的提供。

企划处：场地的布置，海报的制作与发放，活动的监督执行。

礼品费用0.6万，宣传费用0.3万，人员费用0.5万。

拓展：

11.11，光棍节由来

光棍节的来历，一直是个迷，有各种各样的猜测和说法。其
中光棍节产生于校园文化的说法是比较可信的`，但由谁最先
提出已不可考了。众多说法中，光棍节起源于南京高校的校
园文化是被广泛接受的观点。（同时期诞生在不同地区，后
续在南京地区高校开展比较活跃，继而通过群体活动和媒体
传播，光棍节在社会上流行开来。）

1月1日是小光棍节，1月11日和11月1日是中光棍节，而11
月11日由于有4个1，所以被称为大光棍节，一般光棍节则
指11月11日的大光棍节。带11尾年份的11月11日是超级光棍
节，例如20xx年11月11日。20xx年11月11日是万年一遇的顶
级光棍节。



一：南大卧谈会

光棍节的来历有多种说法，被人广为接受的是，它起源于南
京大学宿舍文化。1993年，南京大学“名草无主”寝室四个
大四学生每晚举行“卧谈”，一段时间卧谈的主题都是讨论
如何摆脱光棍状态，卧谈中创想出了以即将到来的11月11日
作为“光棍节”来组织活动，从此，光棍节逐渐发展成为南
京高校以至各地大学里的一种校园趣味文化。随着一批批学
子告别校园，这个节日被渐渐带入社会，并随着成年单身男
女群体的庞大，以及群体活动和网络媒体的传播，光棍节在
社会流行开来，并由光棍节发展出了“脱光节”。

二：爱情故事

男主角木光昆，生于1970年11月11日。由于名字特殊，从小
学到大学外号都叫“光棍”。他在南大读大二时和一名女生
开始了一场恋爱。只是没想到，幸福是那么的短暂，女生突
然查出患了绝症，最终离开人世。在她走的那天，木光昆跑
到顶楼，点燃蜡烛，吹了一晚的笛子。从此，木光昆似乎变
了一个人。读大四那年的11月11日，也是他生日的那天，同
宿舍的舍友们在南大第一宿舍的楼顶上陪他一起喝酒庆生。
此后，关于木光昆的故事在南大流传开来，他的生日于是被
定为“光棍节”。这个故事后来也被南大同学改编制作成校
园微电影播出。

三：京工光棍节

可能源于北京理工大学的“京工光棍节”。这一说法是
说“光棍节”的说法最早源于1992年的北京理工大学，几位
同学为了打发即将到来的周末，于是想出了去找女生联谊的
想法。第二天在食堂门口贴了一张写着“京工光棍节”的海
报。



商场十一促销策划案篇三

1、活动主题

国庆期间活动口号:诚信铸就、十九辉煌；众店齐庆、礼礼俱
到；（具体时间:9月24日——9月30日）

国庆期间活动口号:贺国庆、一元家电惊爆全城，挑战价格极
限。（具体时间:9月28日——10月5日）

2、活动思路:充分利用两大契机，通过特惠酬宾、豪礼派送、
一元特价机热销等一系列促销手法，直接让消费
者“礼”、“利”双收，从而提高公司商品销量及展现xx辉
煌历史。

3、活动时间:9月24——10月5日

xx各连锁店（包括xx店）

总监督:总负责部门:销售管理、采购部、各分店

各分店总负责人:各分店店长（监督人:销售管理部、采购部）

1、各分店全场特价

各分店特价商品要保持在80%以上，特价商品主要定位在

a、库存量较大、急需处理商品

b、其它商家主推商品及公众敏感性机型

c、我司主推商品

d、厂家规定特价商品。



具体特价商品及销售定位见商品部下达的销售定位表，要求
特价与原价的差距有一定的幅度。

2、来就送（司庆有喜、畅饮畅赢，1000瓶可乐与您饮）

活动主要针对司庆期间光临xx电器连锁店的顾客，不需购物
即可免费赠送小可乐一瓶，人限1支，先到先得，送完即止。
可乐可由市场部统一购买或由各分店根据自身需要购买，各
店限350支，要做到有计划、有节制派送，活动结束后根据实
际送出数量再和市场部结算。

3、购又送（购物送麦当劳券）

活动主要针对国庆期间在xx电器连锁店购物的顾客，凭购物
单，购物满1000元送价值20元麦当劳使用券；购物满3000元
送价值30元麦当劳使用券；购物满5000元送价值50元麦当劳
使用券；购物满5000元送价值100元麦当劳使用券。

日日新店由**负责联系券，xx店由**负责联系，xx店由**负责
联系，先从麦当劳或肯德基负责哪出50张，10月4日各分店活
动结束后根据实际送出数量再和对方结算。

4、厂家好礼送

及我司所存在的赠品做统一配送并于活动前2天传到各分店，
各分店根据采购部所制定的赠品配送政策事先书写好海报，
活动前1天晚上张贴在对应商品上，同时采购部根据赠品在活
动前根据赠品情况进行对应调拨。

5、老总签名、字字重金

活动期间联系众厂家资源分别在9月24日、25日，10月1日、2
日、8日、5日（星期六、日）开展老总签名售机活动，活动
形式:签名优惠、现场竞猜、游戏娱乐、文艺表演、购机有礼、



现场新机及主推机展示、赠送礼品等。（具体内容根椐采购
部提供的资源再来安排）

商场十一促销策划案篇四

1、提高卖场人气，达到活动期间销售额的大幅提高；

2、提高××珠宝品牌在当地知名度，达到抢占市场份额的目
的；

3、塑造××珠宝的品牌形象和提高美誉度，达到长期销售的
目的。

以“喜从天降”、“拍档射箭”、“婚礼进行时”、“数字
柜台”等活动丰富国庆的文化生活，活跃市民文化氛围。

9月28日-10月7日（以国庆期间为重点）

活动一:“喜从天降”活动

奖品设置：

每日3枚价值200元的女式手提包，法国香水，翡翠吊坠或手
镯。

活动二:“拍挡射箭”活动

凡购买××珠宝专柜任一款首饰者即可参加“拍挡射箭”活
动，活动现场布置如下图所示，操作方式为一男一女为一组
拍档射箭，女握弓，男射箭，每日可分数组先后游戏（如顾
客只有一个人购买则可以一个人独自射箭），每组共射10箭。

返利说明：



射中红心几次者即返还百分之几的现金，

例如：某顾客购买××首饰3000元，参加射箭返还结果如下：

射中红心10次者即返还3000×10%=300元；

射中红心4次者即返还3000×4%=120元；

依次类推……

（注：本次活动首饰为亲情一口价，真情返利回馈消费者）

活动三:“婚礼进行时”抽奖

凡在××珠宝专柜购买首饰2800元以上的新人凭购物发票即
可参加“婚礼进行时”抽奖活动，本次抽奖活动的奖品是现
场展示的流行婚纱和新娘中式礼服各一套，10月7日由参与活
动新人现场抽取，后由中奖的幸运新人现场展示婚纱，扩大
活动的宣传效果。

活动四:“数字柜台”促销

把钻石分数的不同将柜台分为二十五分到三十分柜台，并赋
予特殊的情感含义，从情感上吸引顾客，主要是推广25分
至30分的婚庆钻石：

二十五分到三十分钻石柜柜台名称：十分爱你+十分爱我+十
月新婚

1、活动举办和宣传可联合商场一起举办和进行，但不能联合
本商场的其他珠宝专柜一起进行（如本商场无其他珠宝专柜
则更佳）。

3、在店前做好活动宣传海报，在柜台安排咨询活动咨询员
（如有条件可设立咨询电话）；



4、在活动前印制活动宣传单页在店前派发（有条件还可在人
流汇集区及社区派发），扩大活动影响力和宣传力度。

5、后期印制50元或100元的现金优惠券，通过与其他强势非
珠宝类品牌经销商（比如同商场的家电销售商）、酒楼、歌
厅等合作，顾客在以上店面消费时即可赠送我们的现金券，
以多方扩大顾客源。

6、宣传器材及内容：

(1)x展架：

主题：××珠宝国庆“××珠宝国庆有礼”

内容：本次促销活动奖品设置、报名参与办法及××珠
宝logo、咨询电话等内容。

（2）宣传页dm：

主题：××珠宝国庆“三大活动三重惊喜”

内容：本次促销活动细则及奖品设置、报名参与办法
（配“拍挡射箭”场地图片）、××珠宝logo、××珠宝专柜
位置图、地址、电话等。

1、在活动中做好顾客咨询到达人数、活动参加人数、购买人
数、销售额等做好详细记录；

2、活动后期做好活动将以上数据及媒体投放频次、代理商反
馈意见等收集至××珠宝推广总部品牌规划部做好活动评估、
总结，以便提供更好的营销服务给加盟商。

1、“喜从天降”活动奖品费用：200元×3×9=5400元；



2、“婚姻进行时”抽奖婚纱及礼服：3000元；

3、易拉宝：65元/个×2=130元，pop:80元，条幅：40元；

4、宣传页(dm)：2元/张×1000份=2000元；

5、总计：10650元。

（广告宣传费要根据当地媒体实际情况来定，故现暂不作预
算）

商场十一促销策划案篇五

半年前就开始吹牛，说双十一给一次大的优惠，该偿还了。

本次双十一主要卖场选在微店系统，从11月1日开始至11月11
日开始，每日特价的方式进行。

每天拿出6款壶进行特价销售，特价原则上是日常销售价格的
八折左右。vip客户可以在此价格基础上享受折上折。比
如vip1会员是九折权限，那么，实际成交价就是特价后的9折。
vip2会员是8.5折权限，那么最终成交价就是特价后的8.5折。

选款照顾各个层级，以基础款为主，也会有高端壶，每天放
出部分。

海外客户在微店系统没有会员的，可以联系我本人，适当给
与优惠价格。（主要参照邮费成本）

最终成交满500元，即赠送茶叶一饼。

最终成交满1000元，赠茶叶两饼，另加送一片菩提树叶茶虑
或陶瓷杯。（不喜欢可以不要）



最终成交满2000元，送茶针一枚。另赠送国画一幅，带题赠
名字。

最终成交满3000元，赠送茶叶罐一个。另赠送国画一幅，带
题赠名字。

最终成交满5000元，送茶针一枚，加送茶叶罐一个，国画一
幅，带题名名字。

最终成交满一万元，送一提茶叶、两个茶叶罐、一枚茶针、
国画一幅。

最终成交是指在11月1日至11月11日活动期间，消费总额。

活动期间消费总额第一名，赠送价值一万五千元的葡萄提梁
壶一把。

活动期间消费总额第二名至第五名，赠送龙泉宝剑一把。

最终成交满一万元，赠送一套紫砂壶主题的邮票。此邮票目
前市场已绝迹，极具收藏价值。

五、所有赠品和奖品于11月12日起陆续发放。


