
最新成功的活动策划需要哪些条件(优
秀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。写范文的时候需要注意什么呢？有哪些格式需要注意呢？
下面我给大家整理了一些优秀范文，希望能够帮助到大家，
我们一起来看一看吧。

成功的活动策划需要哪些条件篇一

做活动运营，最关键的不是创意，不是去模仿别人的案例，
其实是套路。我们不要妄想每次做完活动都能一炮而红，一
次就能传播的非常之广。低成本、高传播，这样的活动可遇
而不可求，必然是天时地利人和。

所以，要想搞好一个活动，最重要的是能够稳扎稳打有效地
达成活动目标。

很多人在策划活动时觉得活动不就是做做策划，然后执行一
下吗?实际上并不是的，你应该遵从这五个步骤。

第一步：调研。我到底要给谁做这场活动，我做这场活动的
目的是什么?

第二步：策划。我到底要怎么做。一定要记着策划是策划执
行是执行，在策划的过程当中最好能把各种细节各种突发情
况都想到，然后在执行的时候就不要做大的更改了。

第三步：筹备。你能否去做好各种的准备工作，例如活动需
要的文案，图片等。

第四步：执行。在执行阶段需要关注的是活动的数据，以及



用户现在的状态，而不是把东西发出去结束了。

最后一步：复盘。很多活动策划者为什么没有进步，因为他
们没有进行复盘，他们不知道什么地方是做得好的，什么地
方是不好的，什么地方下次应该继续使用，哪些坑应该避开!

让我们开始策划一个活动吧!

接下来就是如何具体地策划一场活动，需要遵循哪些原则，
应该策划哪些东西。讲一个最简单最基础，很老套但是依然
有用的办法：5w2h分析法，我们要知道的
是what、why、where、howmuch、how、when、who。

请分别对应你的活动主题、活动目的、活动载体、配套资源、
活动形式、时间节点和参与人员。

首先是活动主题，你的活动主标题是用来传播的，所以一定
要足够简洁，朗朗上口，便于传播。

副标题是可以做补充说明的，如果用户对你的`活动不够了解，
看到你的副标题就能非常清晰地了解我到底参加了什么样的
活动，能获得什么样的东西。

然后是活动目的，可以粗略地分为六种。

第一种叫唤醒，唤醒是指现有的用户沉淀在这里了，但死气
沉沉，通过这个活动唤醒他们，让他们保持活跃度。

第二种叫召回，我们的目标用户由于种种原因离开了我们，
但是我们还知道他们在哪里，通过一些办法把他们召回来。

第三种叫促单，用户现在缺临门一脚，马上就要购买我们产
品了，通过这个活动给他一个促单。



第四种叫品宣，没有促单的意图，只想让更多的人知道我们。

第五钟和第六种分别是拉新和促活，它们是在一起的，你怎
么才能把新增的用户拉过来，怎么让他们留下来，留下来怎
么保持活跃度。

活动载体特别多，例如微博，微信这几个比较大的平台。微
博微信最大的区别在于微博是一个广场式的东西，所有人都
能看到你的东西，而微信是你不关注对方就不知道他干了什
么事情。

但是微信可以借助朋友圈进行不断地裂变，通过微信群进行
陌生流量的转发。微博的好处是所有人都能搜索到你的东西，
能参加你的活动。

还有现在很流行的直播和短视频，通过一场直播让大家知道
你是什么样的人，什么样的风格。

配套资源简单来说就是你的设计资源、开发资源、传播资源
和运营资源，到底有哪些资源你现在可以用，在活动策划之
前就要把它们列举出来。

还有时间节点，很多人不知道活动在开始前是有预热期的，
只是直接在活动上线的时候发出来东西，这样只有在那个时
间点关注你的人才能知道你的活动是什么。

所以最关键的活动策划和执行周期是在预热期，你能吊起多
少人的胃口，能让多少人对你的活动充满了期待，这是你要
最关心的事情。

接下来是活动的引爆期和长尾期。引爆期是将所有的资源砸
进去，再通过长尾期让更多的人继续参加活动，并且保留出
来二次传播的素材，这是活动的时间节点。



策划结束，接下来该好好进行筹备。在活动开始之前需要将
所有物料准备好，例如文字、图片视频，以及活动当中的引
爆点都必须提前准备好。

活动开始!执行和运营启动!

筹备阶段完成，活动开始，执行和运营也要启动。当活动开
始之后，你要对他们进行数据的监控，其中有非常多的数值，
像文字云当中显示的用户分享率、用户留存率、页面流失率
等等……通过对于数据的监控来保证我们整个活动更好更完
整，能高效地运转，从而对我们的活动设置进行微调。

在运营阶段，首先要运营好你的核心用户和长尾用户。核心
用户很多人都知道28原则，20%的用户贡献了80%的流量，因
为他们是真正有影响力的人，你需要和他们产生vip的服务，
问他们活动到底有什么问题，我可以帮助你们什么呢，怎么
才能让你参加活动变得更好更爽，以及更好地分享。

而对于长尾用户，他们数量巨大，影响力甚微，甚至很多人
参加完活动发现自己拿不到奖品就放弃参与了，这时该怎么
办。可以给他们加入抽奖机制，只要参加活动到一定的程度
就可以参加抽奖。很多用户就会觉得自己参加一次也没有什
么事情，分享一下没有什么损失，还能参加抽奖，还有可能
得到一个大奖，就会增加活动的参与人数。

复盘真的很重要

活动结束后，要及时进行复盘。复盘分为四个步骤，回顾你
的目标是什么——你的效果达成了什么样子——分析原因是
什么，最后总结经验，好的是什么，坏的是什么。

第一步首先要回顾你的目标是什么，是否达到了，是否偏离
了。



然后根据数据来评估效果，上图是常见的一些数据表现，但
是还要具体情况具体分析，看你的活动需要分析哪些数据。

然后要对他分析原因，到底造成这些数据偏离的原因是什么，
在哪一天出现了什么样的问题，这个问题的责任人是谁，我
们如何避免下一次重复犯错，可以从图片上几方面来分析原
因。

成功的活动策划需要哪些条件篇二

在接受考生家长咨询时，经常听他们说选择志愿时“脑子混
乱、一片空白”，其实都属于定位不清。考生首先要掌握几
个方面的数据：一是考生自身实力，即高考成绩、全省排名、
加分因素等；二是相关院校招生计划、该校历年招生录取线
以及录取线的平均波动值；三是考虑全省考生高考总体成绩、
全省考生成绩段数据、本校及本市在全省高考中的相对位置
等等。

通过比较上述数据，基本可以确定考生的“位置目标”是本
一、本二、本三还是专科。位置目标确定之后，可以从《招
生计划》中，圈出数所目标学校进行考量、比较，然后再细
化a、b、c志愿。

成绩排序比较靠前的考生，可以通过“排名”与“院校计
划”两相比较的办法进行定位。

成功的活动策划需要哪些条件篇三

在无法选择“取”的情况下，最好的办法是学会放弃。例如
考生从某批数百所院校中选出10所候选，结果条件均符合，
感到无法决定报哪个时，则可以从选出的院校中首先决定丢
掉哪个。用“舍”的办法来决定“取”，丢到最后最舍不得
丢开的就是你最终要留存的。



在操作上可以首先列出选项，然后依据个人取向和价值观逐
一排除选项，直到选项与填报数目相等。

高考圈提醒考生：放弃法的目的是决定不能放弃的志愿目标，
既适用于选择高校也适用于选择专业，另外还有一点：当使
用放弃法排除某批院校时，应该注意是否影响个人定位目标。

[提升志愿填报成功率的四个方法]

成功的活动策划需要哪些条件篇四

很多考生和家长选择志愿时特别看重或者顾忌冷门热门，这
时不妨采用错位法填报。错位填报类似营销中的差异化经营，
表现在志愿选择上就是不随大流，善用逆向思维，个性鲜明，
视野开阔。

错位选择可以表现在错开地区、城市，比如多数考生盯着天、
南、海、北，聚焦沿海经济发达地区，避开它们就能获得较
高的志愿命中率；也可以是在院校和专业上“避峰”，不一
味选报重点高校、热门专业，而是考察自己最适合的院校和
专业是什么。

如果是同类专业、且学科实力相近，就应该以专业为导向而
不是以院校为导向。

成功的活动策划需要哪些条件篇五

1、量力而行

根据影楼的实际情况，如人员数量、化妆台数、影棚等，核
算出影楼一天的最大拍摄量。再根据影楼平常接单量计算出
平均值。用最大量减去平均值，乘以预期消化的时间，得出
的最后结果就是影楼在活动期间最佳接单量。这个最佳接单
量也就是影楼举办促销活动的目标任务。计算好目标任务，



影楼根据活动时间和人员数量对任务总量进行细分，分配到
各部门和员工头上，这样不仅有助于任务的顺利完成，而且
也将有效避免出现活动后的混乱局面和消化不良的现象，既
能保证产品品质和服务质量，又能赢得消费者的信赖，有效
提升影楼的美誉度和市场实力。量力而行，以实际消化量来
固定接单量，是保证影楼节假日促销活动成功的关键。

2、科学安排拍摄日期

很多影楼的拍摄日期都是由顾客自己选择决定的，因此容易
出现周末拍摄量超标，而周一到周五却拍摄量不足的现象。
为了保证每天顺畅的`工作流程，保证影楼的服务品质，让影
楼以最佳状态消化促销后的大量订单，建议影楼门市在接单
时，主动为新人安排拍摄日期，而不是任由顾客去挑选。以
顾客的实际结婚日期为标准，科学地安排拍摄日期，并留有
备用时间，有助于降低影楼每天的流程压力，让员工有更多
的精力来保证产品和服务的品质。当然，遇到特殊情况一定
要特殊对待，如顾客要求拍摄季节性外景，一定要及时安排
拍摄，以免让顾客产生遗憾，留下不满情绪。

从而达到吸引消费者的目的。影楼节假日营销，须掌握以下
几点：

c、节假日举办促销活动，关键是策划时要深度挖掘出影楼产
品与节假日文化相关联的某一特性或特点，增强促销的目的
性和可行性，有助于提升活动的成功率。

影楼策划举办的各种营销活动都只是影楼日常经营的补充，
影楼要想提升品牌知名度，提升口碑，提升在消费者心目中
的地位，关键还是要以顾客为中心，以品质和服务作保证。


