
最新家电活动内容 家电促销策划活动方案
(实用6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。范文书写有哪些要求呢？我们怎样才能写好一篇范文呢？
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。

家电活动内容篇一

1、xx电器有限公司成立周年，为更好的证明了xx的实力，传
达xx的经营理念，提升企业品牌形象，开展全方位的推广活
动势在必行。

3、为了减少xx电器有限公司挂绿店的搬迁造成的负面影响，
强势宣传博罗店的成功签约。

4、中国传统的国庆节，是一个假期较长，消费能力强，拉动
商品消费、进行品牌宣传的好机会。

综上所述，我们应充分利用以上契机，最合理的整合资源，
有计划、有策略的开展一次时间跨度较长的系列促销活动，
带动经济增长，实现品牌形象与商品销量的同步提升。

家电活动内容篇二

业务经理/区域经理提前督促经销商提货(特别是促销机型要
备足库存)、网点提货。

2、促销物料准备

市场部在20日前发放演示台、x展架、赠品给经销商;经销商



在25日前自行印刷促销信息的黑白单页和促销主题、宣传口
号的横幅及小赠品等物料。

3、人员分工与责任

活动总指挥――张总

活动负责人――李部

方案的撰写、下发、检核――市场部

物料发放――客服部

4、导购培训

各经销商导购管理人员、业务经理/区域经理要对促销活动的
内容、终端演示技能等做活动前的培训。本次促销活动除了
给顾客介绍我司产品的卖点外，还要从以下方面引导顾客购
买本次我司主推的机型:

豆浆机:用yl全自动豆浆机只需十几分钟就可以做出新鲜浓香
的熟豆浆，成本不到三毛钱;一天三毛钱，全家喝上新鲜豆浆，
不算不知道，一算还真划算。更为关键的是，放心豆浆自己
做，卫生新鲜自己把握;黑心豆浆喝不得，要喝上卫生新鲜的
香浓豆浆，还是自己做，选豆和用水自己把握，卫生绝对有
保障;随时做，随时喝，新鲜没得说。(可以和外面买一杯豆
浆一元相比给顾客解说)

榨汁机:家里的胡萝卜、青瓜等那样放着谁想吃它，但如果把
它变个做法榨成汁，那就不一样呢;特别是家里来了亲戚朋友
的小孩，那感觉就更不一样。

炖盅:隔水蒸炖的好处是:一密封性能好，能保住炖品特别是
是补品的原气不被挥发;二是热力均匀平衡，能使炖品的营养



结构不被破坏;三是炖出的食品不但质地烂酥，原汁原味，而
且汤色澄清、鲜味浓郁，别具美食风味。

5、活动执行人

经销商市场负责人、经销商导购管理人、业务经理/区域经理、
朱波等

家电活动内容篇三

1、促销时间:今年的元旦离传统春节相距较近，元旦前后恰
是一些打工族回家的高峰期(广州、深圳外来打工人员特别多，
这些人员为了跺开春运高峰，往往提前回家)，打工族一年打
工出头，总想带些东西回家，随着人们生活质量的提高，小
巧便于携带的榨汁机、豆浆机成了他们的首选;还有年由于煤
气上涨，使得电磁炉也成为他们更青睐的首选。我们在现场
促销时，发现确实不少顾客都是带回家用的，也有一些是做
为礼品送给亲戚、朋友的。本次促销活动正是基于这一背景
而策划的，实际效果不错，目标消费者抓的很准。

2、促销机型:考虑到这次促销主要针对要回家的打工一族，
所以我们选用了体积小、功能简单的机型做为特价机出现。
如129元的榨汁机只有单一的榨汁功能，而且体积也很小;199
元的电磁炉体积也很小。促销机型的恰当选择对本次促销活
动的销量有很大的作用。

3、宣传口号:采用“抱回家、带回家、提回家、捡回家”等
富有煽情味道的宣传语，不仅让打工族有马上回家的情绪，
而且还要一定带个什么回家的感
觉。“抱”、“带”、“提”、“捡”等字语不仅暗含产品
体积小易于携带而且暗含价格极其优惠。“过年了，给远方
的父母带个豆浆机回家吧”更是让人产生购买的欲望，不管
怎么样，这是给父母的。有意无意中，把公司的产品跟家联
系起来，产生了亲切感、认同感。



3、现场演示:豆浆机、榨汁机等产品，消费者想买但又怕买
回去不会操作或操作复杂而犹豫，通过终端活生生的演示，
就能打消消费者的这些念头，产生立即购买的欲望。有些消
费者说自己随便看看还没打算购买豆浆机，但你给她演示一
遍并给她一杯香喷喷的新鲜豆浆，她就马上都开单了。因此，
消费者说随便看看，肯定是有原因的，无事不登三宝殿，我
们要找到化解她犹豫的原因，现场演示是的方式。本次促销
活动的现场演示准备特别充分，就连演示物料、演示人员语
言都提前写好，一边演示一边诉求豆浆自做的好处、榨汁机
的好处等，这样消费者更易接受。

家电活动内容篇四

・精彩亮点1（经典惊爆价）

（1）厨房电器：康佳，现派燃气灶，抽油烟机，消毒柜一
律6.5折优惠。史麦斯，好太太燃气灶，抽油烟机，消毒柜一
律8折优惠。

（2）电视：32e55hm创维彩电劲爆价：1688元

（4）冰箱：威力bcd112m1拉丝银双门冰箱惊爆价：868元

（5）电饭煲：美的yn407m多功能不粘锅内胆电饭煲惊爆价：
168元

（6）商场另设立特价家电区，优惠多多，特价多多。

・精彩亮点2

・精彩亮点3

（丰盛套餐随你搭，三件劲省500元）精品汇聚一堂，套餐随
您选择，多多益善，买多就爱能省更多。活动期间，按照指



定套餐进行产品任意搭配选购，就能享受看得见的实惠。

・精彩亮点4

（精挑细选心仪品，买一赠一任你挑）会生活，当然的精挑
细洗实惠的厨电用品。不仅如此，活动期间购买金额满两百
元以上的顾客。还能随意挑选自己想要的.赠品。欢迎选购。

家电活动内容篇五

也就是说，用哪个商品去上活动?在选款的时候，要充分考虑
到如果活动上去了，它的销量会怎样，这一步算是活动评估，
因为你总不能拿店里面一个销量都没有的产品去上活动吧，
即便你想上，淘宝也不答应。所以，一般情况下，上活动的
产品，都是本店销售最火爆的产品，毕竟，销售最好的，说
明用户接受度高，从本质上来讲，是在说明市场的反应情况。

淘宝上活动，人家总是要求打折的，你大致算下，如果淘宝
小二答应了，你可以上活动，但前提是打5折，那你那时候就
要计算了，如果打5折再包邮，会不会亏本，亏多少，如果不
亏，我可以赚多少?大部分情况下，你家的商品要上活动，在
价格方面，被淘小二挤出来的水分是非常多的，也就是说，
人家见多识广，看着图片就差不多能估摸出你产品的成本价，
所以小二同志会死命的压价。正是因为小二同志有此嗜好，
所以，活动商品的最初定价还是相当重要的。你对活动产品
的价格安排也就显得非常重要。

好歹上一次活动，总不能浪费了这个流量，那么是不是还要
在店里面做一系列的营销策划，诸如满就送、搭配套餐等等，
这一点的目的是为了提高客单价。虽然这一点对客户来讲，
有点不大情愿，为什么，因为凡是通过活动来购买的，基本
上都是奔着活动产品来的。但是，这里有一个问题，顾客不
买，不代表不能没有。



既然要上活动了，总要备货备在这，总不能说卖完了再去进，
那会就已经晚了。

搞过活动的同学应该清楚，比较好的活动上线了，那会你的
客服工作就非常重要，你总不能一直跟客户神聊吧，你这么
一神聊，要么让其他客户走人，要么客户收到货后在评价中
说你几句，你要知道，他说的话可是展示出来的，这总不大
好。

而且，即便你想神聊，也没这个机会，你那电脑一直弹对话，
你自己也扛不住吧。从我搞活动的情况来看，好活动开始，
电脑基本上就卡死了，所以，提前写好自动回复很重要。在
这个自动回复里面，你要把能想到的都写上去，不要怕文字
长。关键是，尽可能的回复客户的疑问。

根据活动大小，提前准备一些货总要先打好包，这个很重要，
不然，如果客户一多，你发货速度慢，就会影响到店铺的评
分，所以，这一点务必清楚。

发货之后，客户陆续就收到货了，这时候，麻烦也就来了，
各种各样的评论都有，比如遭遇差评怎么办?该如何解决，这
些都是要考虑到的问题。

家电活动内容篇六

(一)为配合年度公司“x家电”国际市场开发，宣传媒体之运
用，逐渐重视跨文化色彩，地方性报纸、电台媒体、电视节
目选择，亦依据收视阶层分析加以考虑。

(二)以x公司产品的优异性能为主要诱因，接力大搬家s.p.活
动为助销手段，遵循此项原则，对报纸广告表现之主客地位
要予以重视。

(三)tv广告，为赢得国际消费者，促销欣赏角度并重，拟针对



接力大搬家活动，提供一次30分钟实搬、试搬家录现场节目，
同时撷取拍摄15〃广告用cf一支，作为电视插播，争取雅俗
共赏，引起消费者的强烈需求。

(四)pop：布旗、海报、宣传单、抽奖券。


