
赢春传心意，惊喜数不尽
深刻挖掘品牌名称和标识的文化内涵即顾客价值，系统构筑品牌的文化内涵，

使品牌形象在消费者心目中最为独特、正面和清晰。在现代商业社会，企业品牌

对大众生活的影响日益深刻。引导消费者走进健康、美好的消费世界。

产品和服务永远是品牌的核心。产品质量既涉及到产品设计、研发阶段的工

作又包含生产加工阶段的工作，同时又是整个企业管理水平的侧面反映，因此建

立品牌不仅是企业品牌部门或市场部门的工作， 而是包括研发、市场、行政等

部门在内的所有员工的工作。处理消费者投诉和售后服务质量，在品牌企业的日

常工作中占据较大比重。企业要建立完善的服务体系。

产品包装是品牌的外在形象和第一印象，包装是品牌终身的广告，包装是一

种文化，代表着一个企业文明程度的体现。调查表明，有 50%--60%的消费者受

包装的影响而产生购买的兴趣，形成购买行为。可见，包装对于产品迈向品牌有

着十分重要的意义。

活动时间:2023.03.28-2023.04.18
活动地点:服装专卖店

活动目的:开展此次促销活动的目的在于消化目前公司积压库存，帮助终端

客户快速销售服装，提高消费者对服饰品牌的认知度和对品牌的好感忠诚度，为

即将上市的新款服装做好前期的准备工作。

目标客户:用户群体以年轻人为主。

主要活动内容及流程:
线下互动部分。为促进服装的销售，可以利用 AI+AR 技术，放置互动机，吸

引用户的注意，通过在官方微博公布活动规则及奖品，吸引更多用户参与进来。

即日起，凡来专卖店购物的顾客满 200元即可享受 9折优惠，满 300 元享受 8.5
折优惠，满 500 元享受 8 折优惠， 满 700 元享受 7.5 折优惠，满 888 元即可享

受 6.5折优惠或 vip 卡一张(注打折不送卡，送卡不打折)，购满 1000元以上即可

6.5折优惠再加 vip 卡一张。另外凡购满 499元的顾客还可以参加抽奖一次。100%
中奖率，惊喜等着你。奖品:特等奖:999元购物券一张(1 名)一等奖:499 元购物券

一张(5 名)二等奖:399购物券一张（8 名）；299元购物卷一张（10民）；199元购

物卷一张（15 名）；五等奖:99 购物券一张(20 名)六等奖:新年红包一个(50 名)幸
运奖:精美手机链一个。

以各种互动游戏的形式吸引用户参与活动， 通过用户的游戏成绩排名来派

发奖品，也可以设置成绩门槛，用户达到设定的游戏成绩既可以参与抽奖的形式

派发奖品。

用户群体以年轻人为主，在游戏过程中加入商家广告和产品元素，对于提高

知名度和推广产品有很大的作用。

游戏方式:动作模仿，在规定时间内完成动作指令，每局累计成绩最高者可

获得精品美衣一份。

活动前期宣传主要靠发传单和电视广告推广此活动。由临时工和当地广播电

视局执行。活动期间宣传为各个专卖店，由“各专卖店”销售人员执行。基础费

用:广告费用、、宣传单印制、及、各种宣传费用、临时工工资及加班费、、奖品

等等。预计本月促销活动期间成本费大概是 4万元，以及各种应急费用 1 万元，

一共 5万元。

通过在微博发起互动活动，设置可观的奖励，吸引微博“粉丝”参与并进行



转发，进一步吸引更多用户参与进来。例如，关注、转发和评论进行抽奖，或晒

买家秀并@官方微博，在 7 天内，点赞数排名前三的用户获得奖品。

结合线上与线下开展互动活动。在线下设置条件，用户完成后，拍下照片或

视频，上传到微博等新媒体平台，并@官方微博，赢得大奖。例如，在每一家线

下门店藏 12个碎片，要求用户在半小时内，集齐碎片并完成拼图，且要求拍下

开始时间、找到每一块碎片的时间和拼图完成的时间，上传并@官方微博，活动

结束后，按用时长短排序，用时短的前 10名，分别给予奖励，除此之外，还应

规定每位用户仅能在一家门店参与一次活动，且参与次数不能超过 3次。

情感营销，赢得消费者信任，随着消费的日益理性，“硬”销售已经失去了

吸引力，而取代之的是“软”的销售，这种将情感色彩注入营销中的方式，让人

感觉到营销生活化。


