
最新营业策划意思(优秀5篇)
人的记忆力会随着岁月的流逝而衰退，写作可以弥补记忆的
不足，将曾经的人生经历和感悟记录下来，也便于保存一份
美好的回忆。写范文的时候需要注意什么呢？有哪些格式需
要注意呢？以下是小编为大家收集的优秀范文，欢迎大家分
享阅读。

营业策划意思篇一

活动时间：6月22日——7月1日（10天）

广告语：

1、三楼品牌清仓大卖场不计成本先到先抢

2、购物狂潮价格风暴

3、再掀价格狂潮再造价格神话

4、省钱就是赚钱~！

活动内容：

一、20xx件小衫天天论斤卖

活动方式：

1、自活动之日起每天上午9：00——10：00，下
午2：00——3：00两个时间段，每时间段商场在三楼开辟夏装
“论斤卖狂卖区”活动时间内，所有在狂卖区货架上的商品，
每斤0、5元起价，每个时间段仅限100件衣服，分秒必争，抢
完为止。



2、配备电子秤2台（如有需求可适当考虑增加）

4、在非狂卖时间段，特卖区域服饰价格返回到正常价格。

二、500元羽绒服1元卖！

时间：23、24日两天

活动方式：

1、自活动之日起每天上午10：00——11：00，下
午3：00——4：00两个时间段，每各时间段商场在三楼开
展“500元羽绒服1元卖”活动，共200件羽绒服一律一元起价
拍卖！

2、拍卖商品必须在售出小票上标明“拍卖”字样

3、服务员可以在每个时间段临时在三楼抽调，适当在特定时
间段增加服务速度。

4、在拍卖时间段，服饰价格返回到正常价格。

三、每天好礼免费送

活动方式：

每天不定时发放免费好礼！()详情请收听益天龙商厦店内广
播

地点：益天龙商厦三楼清仓大卖场

活动详情

一、一楼大台北鞋业广场夏凉鞋20元起



二、一楼牛仔服饰馆夏凉小衫10元起

三、二楼服饰广场，男女装，内衣、箱包大出清1折起

四、三楼清仓大卖场再掀价格狂潮

三楼活动详情

一、广州知名品牌清仓处理

二、200万双星鞋清仓大甩卖

注意事项：

1、所有厂家增加应季货品（400件/厅——36平方米）

2、定价：应季商品：进价×1、2（1、5）

反季商品：低于进价

3、每个厅内增加2~3个花车或地架

4、单品大约50个左右

5、拍照单品写清原价和现价

6、制作适量爆炸签

将本文的word文档下载到电脑，方便收藏和打印

推荐度：



点击下载文档

搜索文档

营业策划意思篇二

1、一期商铺基本一售罄，二期商铺也在x月底开售，在五一
的时候也做了相应的推广活动，这时端午正式我们再次加固
客户、加大推广力度的时机。

2、项目在销期间有众多意向客户，加快逼定意向客户。

3、端午节假日，部分外出打工的客户回乡、机关单位事业单
位放假，潜在客户量提升。

1、维系老业主关系，提供销售人员与业主沟通感情的机会。

2、口碑传播，通过老业主以及x民众之口为x做传播。

3、通过此次维系活动，为提高促进x二期商铺的销售。

xx年x月x日

x项目售楼处

x老业主及来访客户。

在售楼部门口贴挂钟馗像、挂艾草。渲染节日气氛。

(一)活动内容

1、现场品尝各类粽子。



2、参与现场活动并领取礼品。

(二)活动流程安排

1、客户到场，签到。

2、现场品尝各类粽子(入会办卡展示)。

3、现场品尝各类粽子(入会办卡展示)。

(三)案场系列活动细则

1、“投飞镖、赢大奖”

活动时间：xx年x月x日9：00。

活动方式：凡是在此期间来访的老业主，均有一次参与本活
动的机会(由销售代表引领客户到活动区域签字确认参与活
动)，通过投飞镖，按照所得的环数赢取不同的奖品。

活动内容：每位客户均有三次投掷飞镖的机会，累加三次飞
镖的总环数，换取相对应的奖品。

活动物料：飞镖10枚，标盘5个，登记与礼品桌1张。

奖品设置：

一等奖(25——30环)：绒线玩具(价值x元)。

二等奖(15环——24环)：水杯(价值x元)。

三等奖(15环以下)：钥匙扣(价值x元)。

备注：活动奖品以公司原有剩余礼品发放为主。



2、“品尝各类粽子”

活动时间：xx年x月x日9：00。

活动方式：由销售代表通知客户活动信息，邀请老客户及来
访客户，在x日下午17：00时统计参与人数。

营业策划意思篇三

“青年置业——小户型当家”x报看房团暨浓情端午，“粽”
享未来。

xx年x月x日

1、x报报名客户(200人左右，分为两批)。

2、现场来访客户。

3、前期来访来电客户(置业顾问回访邀请)。

(一)线上部分：(x报宣传)

1、活动前期的新闻预报和参与读者的咨询、报名。

2、x月x日的特刊释放，主要内容包括关于小户型的新闻报道
和房地产开发企业小户型展示的形象广告。

(二)线下部分：(x报北线看房直通车)

组织读者参与专门针对小户型的看楼直通车活动。

(三)现场活动：(浓情端午，“粽”享未来)

目的：以端午节为噱头，结合华商报看房团的到场，通过现



场客户参与性小活动，并以赠送小礼品形式给客户利益点，
使看房团及来访客户愿意长时间停留在销售中心，营造现场
销售气氛。

形式：

1、x报看房团客户及端午期间来访客户在销售中心登记个人信
息，即可领取端午节精美礼品一份(如粽子等)。

2、购买端午荷包制作材料，邀请荷包制作老师，现场给客户
制作荷包，客户更可亲手diy端午小荷包。

3、外场接待，在邀请荷包制作老师现场教客户diy荷包的同
时，做茶艺表演，同时会有演绎四人组配合表演现场弹奏古
典音乐，让客户亲身体验高雅的茶文化，品评幽香茶味。

4、现场提供冷饮、冰激凌、爆米花，给客户带来凉爽夏季的
感觉。

5、在x超市门口请2个环保大使派发环保袋，环保袋内装宣传
资料，树立x楼盘的公众形象。

营业策划意思篇四

5月26日——6月10日

锦江大酒店

1、让顾客了解锦江大酒店，打消顾客对消费档次的各种顾虑。

2、丰富传统节日的庆祝氛围，刺激亲情消费;

3、开发现有场地资源，调动清淡时段的营业潜力;



4、凝聚宾馆销售合力，调动全员积极性，捆绑式营业。

端午节期间的散客、家庭、亲朋好友。

“融融端午情团圆家万兴”在祁阳酒店消费水平日益提高成
为一个高档次的状况下，首先在广告攻势上独树一帜，活动
标新立异，令人耳目一新，营造节日上热烈温馨的气氛。

1、客房部采取“送餐饮消费卷”的经营策略，毎現金开房1
间送20元餐饮消费卷。

2、餐饮部以“融融端午情团圆家万兴”的名义开展如下促销
活动。

1)、美食城的菜价10元，燕京纯啤买一送一。

2)、贵宾厅菜金八折。消费300元以上送消费卷20元，并
送ktv下午场(不含海鲜、鲍翅燕、煲汤、烟酒)。

营业策划意思篇五

20xx端午节期间。

以中秋佳节、端午节为引爆点，以个人高中端客户和持卡人
为重点目标群体，以巩固和发展客户、促进储蓄卡使用、提
高速汇通手续费等中间业务收入为主攻目标，重点拓展购物、
旅游、餐饮、娱乐市场及其相关市场，同时扩大产品覆盖人
群，促进客户多频次、多品种使用，带动个人银行业务全面
发展；同时通过“端午营销”宣传活动的开展，确立我行品
牌社会形象，增强客户对我行个人金融三级服务（vip服务、
社区服务、自助服务）的认知和感受，提高电子渠道的分销
效率，切实提升经营业绩。

活动主要包括以下内容：



（一）“端午营销产品欢乐送”优惠促销赠礼活动。

为鼓励持卡人刷卡消费和无纸化支付，促进银行卡和自助设
备各项业务量的迅速增长，同时保持和提升速汇通业务竞争
优势，促进汇款业务持续快速发展，特开展以下优惠促销赠
礼活动：

1、“端午营销。自助服务送好礼”

（1）活动期间持我行储蓄卡在全省范围内的自助设备上缴
纳2次费用的客户，可持缴费凭证及存取款凭证，到所在地的
营业网点兑换价值200元的礼品一份。先到先得，送完为止。
凭证必须是同一储蓄卡的缴费凭证，礼品兑换后，我行将收
回缴费凭证。

（2）凡在活动期间办理签署代缴费协议的客户，可获得价
值200元的礼品一份。签约即送，一户一份，先到先得，送完
为止。

活动礼品由各行自行购置。

2、“端午营销。卡庆双节”

（1）活动期间申请卡免收当年年费。

（2）刷卡消费达到一定标准，可凭消费交易pos单据和银行
卡到当地建行指定地点领取相应标准的礼品，领完为止。

刷卡消费达1000元（含）以上，赠送价值100元礼品；

刷卡消费达5000元（含）以上，赠送价值150元礼品；

刷卡消费达10000元（含）以上，赠送价值200元礼品；



刷卡消费达20000元（含）以上，赠送价值300元礼品；

礼品应充分迎合客户节日期间消遣购物的心理，刷卡消
费5000元以下的建议为动物园门票、公园门票、商场周边麦
当劳等用餐环境幽雅的快餐机构套餐票等，具体由各行自行
确定。

各行应根据当地实际情况，积极筛选3—4个大型商场、高档
宾馆、高档饭店等消费交易量大的特约商户，对当天消费达
到标准的客户采取现场赠礼的方式，提升活动的轰动效应。

3、“端午营销。速汇通优惠大放送”

活动期间，速汇通汇款手续费优惠20%幅度。

（二）“端午营销。产品欢乐送”网点个银产品展示及优质
服务活动。

以营业网点为单位开展“端午营销。产品欢乐送”优质服务
及个银产品的展示活动。活动主要内容有：

1、营业网点统一悬挂宣传横幅，张贴和摆放省分行下发的营
销活动海报以及活动宣传折页（近期下发），以新颖、丰富
的视觉感染力，吸引客户关注。

2、网点柜员统一佩带工作胸牌，增加员工亲和力，突出我行
员工热情、亲切的服务形象。

3、活动期间，网点须设专门的宣传咨询台并配备导储员，加
强动态推介，引导客户使用我行提供的自助渠道办理普通存
取款和缴费业务，积极做好相关兑奖工作。

4、积极开展网点优质服务工作，提高速汇通等业务的柜台服
务质量，加强柜台人员与客户的交流，切实提升网点服务形



象。

5、切实做好对客户的绿色通道服务，严格按照有关要求向客
户提供优先优惠服务，为客户营造良好的节日服务环境。

（三）“端午营销。产品欢乐送”社区活动。

1、扩大社区营销渗透面，密切社区关系，按计划稳步推进社
区营销工作。

抓住中秋节和端午节的有利时机开展“端午营销。产品欢乐
送”社区营销活动，稳步推进第二阶段社区营销工作。通过
社区金融服务网点优质服务、户外展示、社区金融课堂、营
销小分队社区宣传等各个方面密切结合，全方位树立我行的
社区服务形象，加强社区金融服务网点与目标社区的各项联
系，密切网点与社区客户的感情，稳步推进社区营销工作。

2、结合活动促销内容，确定社区目标客户，积极拓展相关业
务量，切实提升社区营销经营业绩。

（1）积极拓展速汇通业务

9月、10月为学生入学或新生报到高峰期，各行可以开展凭学
生证或录取通知书享受汇款优惠的营销活动，吸引学生客户
群体，拓展教育社区市场业务；对城市中汇款频率较高的人
群，如商业社区经商人员、外出务工群体等，积极开展社区
营销活动，提高营销活动的有效性；对潜在的汇款大户及有
异地代发工资需求的全国性、跨区域企业，各行可以通过公
私联动进行一对一营销，争取导地代发工资等批量汇款业务。

（2）切实促进个人储蓄存款业务

9月、10月个人存款的目标社区应确定为校园社区和批发市场
等商业社区，切实抓住学生学费缴纳以及商业交流频繁的季



节特点，大力吸收储蓄存款。抓住端午节期间股市休市的商
机，重点营销“个人通知存款”，抓住新生入学的时机，重
点营销“教育储蓄存款”，营销宣传中要注意突出我行通知
存款助理财、教育储蓄可只分两次存入的创新优势。端午节
期间，各行要做好安排，活动期间，各行要安排专人值班，
妥善处理客户投诉或满足客户的特殊需求。

（3）有效发展个人汽车贷款业务以及各项个人消费信贷业务

活动期间，各行应在汽车经销市场、家电批发市场、住房装
修市场等商业社区加强对汽车消费信贷以及我行各项个人消
费信贷业务的宣传和营销。加强对高中端客户的营销力度，
推进集团客户购车服务合作；同时加强与人保财险公司以及
汽车经销商的沟通合作，加大对集团客户资源的拓展力度，
促进个人汽车贷款业务稳步增长。

在活动期间，各行要加快业务受理的效率和审批速度，在规
范操作的基础上力求为客户提供便捷高效的服务。

（四）“端午营销。产品欢乐送”活动。

以本次活动为切入点，通过建立客户回访制度、了解客户节
日需求，充分利用合作单位的服务功能向客户提供全方位贵
宾增值服务；同时抓住高端客户“端午”期间有闲暇考虑个
人或家庭的财务规划问题的有利时机，向高端客户推介个人
理财业务，进一步提高乐当家理财服务的吸引力。主要内容
有：

1、活动期间，各行采用信函方式或人工送达方式向客户发送
省分行统一制做的一张节日贺卡，并同时准备一定金额的礼
品。礼品袋由省分行统一制作下发，礼品由各行自备。

2、联合本地餐饮、娱乐等行业的高档合作机构在活动期间向
持有我行卡的客户提供打折优惠；联合机场、车站等交通部



门向我行客户提供贵宾服务。

3、端午节期间，客户外出较多，各行要确保理财中心、理财
专柜和客户专窗正常营业；同时组织营业网点、个贷中心等
经营机构切实落实客户绿色通道服务和各项优先优惠服务，
为客户营造良好的节日服务环境；另外要密切协作，严格执行
“漫游服务”标准，确保总行v客户在全国范围内能够得到专
门服务，兑现乐当家的品牌承诺。

通过本次系列活动，全行个人银行业务力争在10月份实现以
下目标：

1、客户新增超过历史同期最好水平，并使客户结构得到改善，
质量得到进一步提高；

4、自助设备存取款及其他代理业务交易量比9月份增长10%。

5、圆满完成各项业务指标。


