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活动目的：主要是两个方面，要么提升品牌知
名度为主，要么提高销售为主。活动目的要结合产品现状，做拉新？做促活？还是要做品牌曝光？

1、活动创意的策划

首先策划时间节点把控很重要，主要在节假日、产品销售的旺季、定期的优惠活动、还有应对竞争对手
的活动等等。

一个创意的产生，可以是一个人灵感的闪现，项目团队可以先通过会议商讨，利用思维导图来进行头脑
风暴，讨论项目的大概流程。

创意的提案，主要确定两点：一是创意主题，二是活动的基本内容及时间点。提案通过后，开始进入活
动执行全案阶段。

2、活动执行全案



活动执行全案，通常由活动策划人员来完成，主要包括以下部分，但不限于此：

活动目的：

主要是两个方面，要么提升品牌知
名度为主，要么提高销售为主。活动目的要结合产品现状，做拉新？做促活？还是要做品牌曝光？

活动的目标：

根据活动的目的，需要制定活动目标，活动目标怎么定呢？可以从过往同类活动的数据来确定。活动目
标要有理有据。

活动的目标用户：

目标用户是谁，他们有什么样的需求、有怎样的特征，包括年龄、职业等。

活动时间：

一个活动周期通常1周~4周。时间太长易使用户疲劳，尤其对于微博等快速传播媒体。

活动计划：

制作计划很简单，但是计划跟踪却不容易。使用思维导图来做计划，可以直观的看到有哪些任务，并且
执行中可以对项目进度进行跟踪，了解项目的执行情况。

活动推广方案：

可以是专门的推广人员来完成，也可以是策划与推广人员共同协商完成。



活动内容细则：

用1-2句话将活动简单描述，语言描述要求准确、到位，切忌含糊。活动截止时间，奖品设置，如何发放
等等。

活动预算方案及效果预估：

主要涉及推广费用、礼品费用等，可在预算范围内来做，或者可以做2-3套预算。根据各推广渠道，来预
估一个相对保守的活动效果。

活动执行时间安排：

确认活动制作、推广等各环节的负责人及完成时间点。

风险及应对措施：

对可能存在的风险进行预估，准备应对措施。活动过程中各类人员如何参与到活动中来，是否符合条件
、符合哪些条件，不同条件下，对用户行为有怎样的判断，还包括客服、意外情况的处理及反馈机制等
。

活动上线后，策划人员还需要及时跟进活动的效果。数据人员要及时反馈数据，推广人员也要根据数据
的反馈及时进行推广的调整。

促销发展团队的模式：

模式4个奖励：

礼包499，成本30%，直推奖励100，见点奖200，平级奖10%



模式两个身份：代理（购买499礼包成为代理），老板（成为代理后直推两人成为老板）。

直推奖励：推荐下线可以获得100。

见点奖：代理发展第三条线可获得见点奖（成为老板后，后续推荐每个人都可以获得见点奖）

平级奖：老板身份下，发展的下线成为老板可以获得平级奖，获取佣金的10%。

帮扶基金：冻结20%消费者获得的佣金，帮助下线推荐10单后可获得冻结的佣金。

举例说明：

如图所示，A推荐了B,C。获得推荐奖励100+100，同时晋升成为老板。

当A成为老板后，B,C将留在A的上级帮助上级发展团队，而A成为老板后，跳出机制，重新发展下线。假
设A的上级为平台，继续发展下线D,E。

A的1，2号线是B,C。A成为老板后跳出团队，继续发展下线，D是A的三号线，E是A的四号线，因此A可
以获得D,E的见点奖200，还有直推奖100，以此类推，后续A继续推荐别人购买产品，都可以获得见点奖
+直推奖。

什么是平级奖？当A是老板身份时，B跟C，或者是D跟E，也成为老板的时候，A就可以获得平级奖。成
为老板的条件是推荐两个人购买产品，所以这里可以算出假设B要成为老板，B的佣金收入是100+100（两
个直推奖），因此平级奖励（100+100）*10%

zui后跟大家说一下这个帮扶基金，其实帮扶基金也可以算是一种惩罚机制，假设A推荐B跟C，那么如果
B跟C是个僵尸号（不活跃的号，例如小号，别人的号借过来凑数的），那么A跳出机制时，留给上级发
展的团队就会没有了裂变效果。因此在获得佣金的时候，就需要冻结20%资金作为帮扶基金，待团队发
展到一定数量的时候，才能全部解锁。



模式简单介绍到这里，从模式中，各位读者不难发现。其实与消费者产生关系。可以从给产品赋能这个
方面去入手，留下让消费者对企业的忠诚度。除去产品本身的属性，小编相信没什么手段比让消费者产
生收益更具吸引力。引流也好，裂变也罢，不外乎遵从
“省钱”“免费”“赚钱”这几个方面去思考。利他思维更是会比赚产品差价要走的路容易走得多。
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