如何写出有新意的、有特色的企划案？
    一、节假日企划案的书写
    企划案通常包括以下部分，下面拿一个最常见的“国庆节企划案”来做示意与说明：

    1、节日活动大主题如：“国庆迎盛典、豪礼大放送”
    说明：节日活动大主题中通常都会体现出“××节”，以点明该节假日，其次，节日活动大主题往往读起来都朗朗上口、通俗易懂、雅俗共赏，便于记忆，既有一句话，也有对帐押韵的，字数一般建议不超过10个；第三，相对于下面的主题促销来“务实”来讲，节日活动大主题就相对“务虚”。

    点评：节日活动大主题可以说是这个企划案的“题眼”，节日活动大主题如何拟定的既点题又有所新意，可以说是节假日企划案的书写的一个“难点”，很多企划案如果拟定的大主题不响亮、不突出、不上口，估计这个企划案可以说失败了一半，基本上可以归入到“平庸”之类了。因此节日活动大主题的拟定往往是考验一个策划者的“文学功底”的时候，好的节日活动大主题绝对是要策划者绞尽脑汁的，因为一到国庆节，众多商场都会推出自己的国庆企划案，在短短的10个字里面，都包含“国庆”两字，还要阐述本商场的促销内容，又要与别的商场不“撞车”，还要有新意，这绝对是考验企划者的智慧！

    因此，谁能在节日活动大主题的拟定上独出心裁而有新意，一定会在这个企划案中书写上取得事半功倍的效果！

    2、活动时间与日期：如：9月25日——10月7日
    说明与点评：活动的起始日，告诉顾客本活动的周期

    3、主题促销 如“迎国庆，全场满100返80”
    说明：主题促销往往是本企划案的“核心促销内容”，是本企划案的最重点的部分，通常主题促销一般是1个“核心促销主题”，也有2个的，比如“迎国庆，全场8折，再满100返80”，这个主题促销包含2个促销信息：先全场8折，同时还可以满100返80礼券，明显这个主题促销就比第一个要大。

    点评：主题促销往往是本企划案的“核心促销内容“，拟定时一定要简洁明了，一语中的，不能拐弯抹角，似是而非；其次，主题促销一般不建议超过2个，超过2个以上，诉求的信息太多可能会相互影响，搞不好反而会削弱了核心促销内容的作用，反而谁也不突出了。第三，主题促销通常是全场性质的促销，促销的力度往往需要商场的高层确认，因为它涉及到营运、商品、让利、扣点、宣传、推广等多方面的问题。

    4、活动细则
    说明与点评：该项活动的细则，告知顾客应注意的事项，使活动顺利进行，避免顾客产生歧义，最大程度的减少活动中的纠纷。

    5、活动安排
    说明与点评：包括礼券部门人员的支持、安排、礼券的印刷、礼券的领取、发放等。

    6、助兴促销类活动
    如“购物满就送”、“礼品一条街”、“娱乐小游戏”、“美食一条街”、“国庆中秋综艺晚会”等等。

    说明：为显得节日促销活动丰富多彩、形式多样，显得有立体感，满足不同层次顾客而设计的各种活动，基本上是围绕着“吃、喝、玩、乐、购”展开活动的策划与设计。助兴促销可根据自身商场情况，策划出一个活动，或多个活动的“系列助兴促销活动”。

    点评：首先，助兴促销类活动一般是配合“主题促销活动”的，助兴促销类活动的设计也尽量围绕本节日展开联想，以突出节日主题，并和主题促销活动相呼应。如果说“主题促销活动”是“红花”，那么“助兴促销类活动”就是“绿叶”；其次，“助兴促销类活动”设计时一般要开展简单易行，操作性简单，不用占用太多的人力、物力、财力，因为一次活动一个商场的人力资源、财力资源必然有限，否则将会抵消主题促销的作用；第三，“助兴促销类活动”的数量高根据本商场的具体人力、物力、财力具体来定，要量力而行，要“做的开，收得住”！

    7、活动的卖场设计
    说明：活动的卖场设计其实就是“商场的节日装饰与氛围营造”，有的也简称为“美工设计”，这个环节是我们针对节假日另外要阐述的一部分，在这里暂时不详叙述，在后面的篇章里做详细阐述。（见“节假日与氛围营造”篇）

    8、活动的媒体安排
    说明：为宣传推广本次活动而选择的各种各样“媒体”，如报纸、电视、网络、DM、广播、短信，甚至微博。

    点评：再好的节假日主题促销活动如果不能在较短时间内宣传出去，让更可能多的人知晓，这样的活动也不会产生影响，更不会产生销售额！其次，根据节日活动主题受众，合理安排媒体，使之有针对性，如“三八节”的主题受众通常是女性，“八一节”的主题受众通常是军人及军人家属，“教师节”的主题受众通常是教师及学生，这些不同的受众他们喜欢或接收的媒体肯定是不会都一样的，如果媒体选错了，应该接受的人都不知道，促销活动的效果就可想而知了。

    9、活动的预算
    说明：就是本次节日促销活动如果要圆满顺利进行下去，总共要花多少钱，要对需要花费资金的地方一一阐述，进行详细的罗列，供领导决策与批复。

    点评：“巧妇难为无米之炊”，“资金”的重要性就不用多说了，有时资金的多寡也是决定活动开展好坏优劣的一个重要因素，理论上资金越多，效果就越好，但是事实上很多商家就是因为资金问题束缚了自己活动的规模与质量。因此，如何合理安排资金，绝对是一个企划人必备的技能；通常情况下，企划人在设计一档活动时，一定会考虑“资金”的因素，一般有两种思路：1、销售结果决定论，即达到最终销售目标，最大化申请资金，这种思路，一般比较适合“财大气粗”的大中型商业企业；2、预算资金决定论，即本次活动企业本身批复了多少钱，根据事先的预算，在预算范围内设计自己的节假日促销活动，即我们讲的“量体裁衣”，其实目前很多商业企业都采取的这种方法与思路。

    10、活动预计销售达成目标
    说明：即通过这次节假日活动，预计要达到多少的销售额。

    点评：无论多么精彩的节假日促销活动，最终的目的是要拉动客流，聚拢人气，提高销售，其中“提高销售额”是活动的根本之根本，活动再好，销售额没有提高，不管从哪个角度上讲，都不可能称之为成功。

    如何策划出有新意的、有特色的“节假日促销活动”？
    笔者根据多年的零售行业的企划经验来看，“节假日促销活动”好做，也不好做，好做是指一般不用为主题烦恼，很好确定；不好做，是指做出有新意、有特色的“出彩儿”的节假日的促销活动较难做。因为节假日的促销活动稍不留心，就容易感觉很平淡，因为你想到的，大家也都想到了。

    如何能从“平”中见“奇”，是考验零售行业企划人的一个关键。如何策划出有新意的、有特色的“节假日促销活动”？笔者认为以下两个环节是关键点。

    1、吃透“节假日”的内涵——是关键
    现在很多节假日促销活动亮点不多，而雷同居多，千篇一律，似曾相识的很多，笔者认为很多策划人对具体的每一个节假日的“内涵”可能挖掘不够，了解的程度有限，节假日的“内涵”可以细分包括以下几点：1该节假日的由来；2节假日的典故；3该节假日的传说；4该节假日的涉及的人物、动物；5该节假日的涉及色彩、符号、图形；6该节假日的涉及图像、音乐；7该节假日的涉及的食品；8该节假日的古今中外延展与演绎等。

    我们可以看到，一个“节假日”中涉及的内容很多很多，任何一个因素我们吃透后，作为策划时的延展与创意，就足以我们与别人不同。我们很多节假日活动之所以平淡无奇，很多时候我们只是把它当成一个节日的抽象符号，事实上在该节日的后面隐藏着很多内容，我们没有去挖掘，只看到了表面的浮象，而没有看到下面的黄金钻石。

    不在大家注意到了一个现象没有，大家越熟悉的节日，越有可能做出文章，做出亮点，譬如说“圣诞节”，很多商场都能做的比较到位，而且一年比一年好，为什么？因为随着社会的开放，大家解的“圣诞节”的由来、知识、典故等信息越来越多，掌握的可用因素也越来越多，因此我们就可以做的越来越精彩，不是简单的将圣诞老人、圣诞树往商场门口一放了之这种的原始状态了；同理，我们对有些节日策划起来为什么比较“犯憷”，如：复活节、万圣节、愚人节、清明节等，因为是我们对这些节日的本身就不熟悉，不知道它们是如何来的？不知道有关它的典故？不知道这些节日主要针对那些人？不知道这些节日涉及什么样的人物、动物、图形、符号、音乐。我们有这么多的不清楚、不知道，也就不可能将这档活动做的精彩、有新意！只能就节日而节日做活动，知其一，而不知其二，更不要说其三、四了。

    2、紧紧围绕节假日的内涵与特点，展开企划与联想——是手段
    前面我们已经剖析了策划“节假日促销活动”容易平淡无奇的原因，很大的主要原因就是往往我们对该节日的“内涵”挖掘不够，无法对该节日进行准确的定位，无从深化设计、无从多方位策划。

    因此，找出原因后，作为企划人，要想做好一档“节假日的促销活动”，首先要对该节假日要有充分的了解，深挖该节日的内涵，将涉及本节日的一切信息、元素等进行收集、整理，为我所用，掌握的该节日的内涵信息越多，你手里的策划“武器”就越多，你的突破点就越多，这样我们在企划与策划时就有具体的突破口与发力点，此时，根据丰富多彩而又鲜活的节日信息，就会让我们的联相更加有针对性，使之“虽天马行空，但形散而神不散”，做到让一档节假日促销活动既有“显著的商业效果，而且包含深厚的文化内涵”。如我们今年新增的国家法定节日“端午节”，逐步被商家所重视，如何做好这档活动，很多商家都花费了很多心思。以下为“端午节”涉及的内涵信息与具体联想，以及最终在活动中的体现。

    “端午节”涉及的关键词：

    A、具象的：屈原、伍子胥、汩罗江、龙舟、粽子、菖蒲、艾草

    B、意象的：投江、祭奠、怀念、爱国、辟邪、民俗

    C、符号的：屈原的图像、龙舟、粽子、菖蒲、艾草

    D、典型符号的：粽子

    E、色彩归类：绿色——粽子

               黄色——龙舟

               蓝色——汩罗江

    以上有关“端午节”涉及的关键词，我们每一个名词、每一个信息点、每一个角度都可以展开联想，进行有关“节假日促销”与“节假日助兴促销”活动的有关策划：如“粽子”展开联想——包粽子——包粽子比赛、包粽子DIY、粽子展销、南北粽子大荟萃；“龙舟”展开联想——划龙舟——划龙舟比赛、龙舟摄影比赛趣味、儿童龙舟绘画展；“菖蒲、艾草”展开联想——趣味知识告诉你“菖蒲、艾草”功用等等。

    我们有了众多的节假日信息点和可利用元素后，策划与设计活动就可最大化的回避经常见的策划雷同，避免节假日活动的“空洞化”，将别人不为所知，或很少人所知的节日元素呈现，凸显出一个自我的有新意、有特点、“出彩儿”的“节假日促销活动”！同理，还有即将到来的“中秋节”。

    “中秋节”涉及的关键词：

    A、具象的：月亮、圆月、月饼、玉兔、嫦娥、吴刚、葡萄、美酒、礼品等

    B、意象的：团圆、团聚、合家欢、秋高气爽、乡情、思念以及奔月、传说等

    C、符号的：月亮、月饼、玉兔、嫦娥

    D、典型符号的：月亮、月饼

    E、色彩归类：黄色——月饼

               金黄色——月亮

               蓝色——中秋之色

               白色——玉兔、嫦娥

    以上有关“中秋节”涉及的关键词，每一个名词、每一个信息点、每一个符号、多角 的都可以展开联想，进行有关“节假日促销”与“节假日助兴促销”活动的有关策划：如常规的“月饼”展开联想——包月饼、烤月饼——包月饼DIY比赛、月饼展销、月饼展卖物惠区；“合家欢”展开联想——合家欢礼品套装、合家欢购物抽奖、中秋合家欢特惠旅游、中秋合家欢摄影展、合家欢中秋晚会等等，我们可以从任意一个涉及中秋节的元素、信息点展开联想、策划与设计，把我们的促销活动搞得丰富多彩、有声有色！

    3、节假日策划、企划中需注意的问题
    以上介绍了如何策划出有新意的、有特色的节假日促销活动的切入点与发力点，在掌握了以上基本的特点后，以下几个问题是在节假日促销策划实操时要特别注意的地方，注意到以下问题后，我们在节假日促销策划实操时可能会少走一些弯路，避免一些不良问题的出现。

    （1）节日的分类与土洋之分（氛围营造也会涉及到）

    数一下日历牌，目前的节日之多可以说是眼花缭乱，面对这么多节日，我们一定要有所分类，这样才能让我们的工作有所针对性，通常情况下，我们将节日进行如下区分：

    ● 按时间顺序：

    以时间的先后顺序进行区分，一般建议企划人准备一份详细的“年度节日总表”，这里面应该涵盖所有的古今中外节日，供自己检索与使用。

    ● 按中国与外国之分

    中国节日，即我们讲的“传统节日”，“土节”，如清明节、端午节、中秋节、八一节、中秋节、国庆节、春节、元宵节等

    外国节日，即我们讲的“洋节”，如：情人节、愚人节、复活节、母亲节、父亲节、万圣节、圣诞节等。

    ● 按重要性区分

    重要性：五一节、中秋节、国庆节、春节、圣诞节等

    次重要性：三八节、情人节、端午、元宵、父亲节、母亲节等

    一般性：植树节、愚人节、复活节、万圣节、冬至等

    ● 另外还有按娱乐类节日与专业类节日区分：

    专业性节日：世界卫生日、世界地球日、全国爱眼日、国际护士节等等，这些节日涉及等较为专业，为某一个领域里的专业节日。

    在以上几种节日的区分中，最重要的就是“第2类”中节日的“土”“洋”之分，通常情况下，大家对一些我国传统的节日（“土节”）都比较熟悉，而对于一些近年来逐渐兴起的“洋节”似乎不是太熟悉，如：复活节、万圣节等，因为吃不准，因为吃不准，因此就不知策划从哪里入手，要不是把该节日活动做得比较“肤浅”，再就不是将该节日活动做得“不伦不类”，成为一个“夹生饭”的活动。

    对于卖场装饰、氛围营造的美工来说，对这些节日的“典型符号”如果都搞不明白，也就不可能设计出、装饰出节日特点鲜明、气氛浓烈的卖场装饰效果。

    （2）节假日营销节奏的把握（氛围营造也会涉及到）

    在一年的节假日中，有几个重要节日是紧密相连的，从商业企划角度来讲，放弃哪个节日都是被市场不允许的，如九、十两月的“中秋国庆档”促销，这两个中国人非常看重且重要的节日，往往是紧密相连的，在往年当中，最紧密的中间只隔了2-3天，对于老百姓和顾客来讲，这样的节日属于“喜上加喜”，但对于商业活动策划者来说，却是一个“欢乐的烦恼”，因为常规情况下，“中秋节”与“国庆节”是两个节日分别策划的，虽然都是重要的节日，但二者的节日由来、针对促销商品的类别、促销的受众还是有所不同的，每一个节日都需要精心策划，组织商品、组织人员、卖场装饰、宣传推广，耗费大量的人力、物力、财力，且活动结束后还需要一个人员休整与效果评估，然后再投入到下一档活动；但往往是“中秋节”与“国庆节”紧密相连，中间只差几天，前后脚到，对于活动策划者来说，的确出了一道难题，是分开做呢？还是连一起做呢？同样的问题还发生在12月到次年1月份的“新春档”，从12月22日的“冬至”，到12月24日的“圣诞平安夜”，到12月25日的“圣诞节”，再到1月1日的“元旦”，以及1月下旬的“春节”（如果该年“春节”较晚，后面马上就接上了“元宵节”与“情人节”），短短的2个月之内，“土节”与“洋节”总计有6个连接排在一起，有的中间只隔了5、6天时间，首先是这几个节日中哪一个都不能轻易放弃，但是如果每一个节日都“平均使力”去做，无疑需要庞大的人力、物力、财力来支撑！

    遇到这种情况我们应该如何来处理呢？这就需要我们要“把握节假日营销节奏”，我们知道音乐有节奏与曲调，有低音才有高音，低音与高音是相互的，一首美妙的音乐如果都是高音，或都是低音，没有节奏的变化与曲调的变化，肯定无法成为音乐；同理，节日再多、节日再都重要，也应该把它分类，把这些节日分出轻重缓急，整理出连环多节日的策划思路。

    ● 1 首先要评估自己手中的资源，资源包括：我手里有多少人可调配？有多少商品、赠品可支配？有多少企划费用可花销？

    ● 2 如果资源足够的丰沛，通常采用“大而全”的企划策略，即每个节日都不放过，一网打尽，每个节日全部都策划活动，但在策划活动中，应该突出主要节假日，如“新春档”内的圣诞节、元旦、春节为主要节假日为重点，其他节假日为辅助。

    ● 3 如果资源足够相对丰沛，通常建议采取“节日连做，以大带小”的企划策略，如“新春档”内可考虑“圣诞节、元旦”一起整体策划，两节连做，然后“春节、元宵节”一起整体策划，两节连做；然后中间的小节日简单策划，小节日策划不再投入过多人力、财力，可考虑“助兴式促销”，这样在每档节日都做得情况下，做到人、财、物的合理利用。

    ● 4 如果资源比较紧张，通常建议采取“抓大放小”的企划策略，即只对重要的节假日进行重点策划，而放弃（或基本放弃）小的节假日策划，这样的目的是把最重要的资金、资源用在最需要的地方上，即“好钢用在刀刃上”。

    （3）节假日内涵的细分

    前面我们已经讲了吃透“节假日”的内涵是策划的首要关键前提，而“节假日内涵的细分”是把营销活动做“精”、做出“彩”的必然环节与过程，如情人节、三八节、母亲节，都是和“女性”有关，在节日促销活动中有类似的地方，都与女性商品有关，如果我们对以上几个涉及女性节日的内涵不能做到详细了解与细分，作出的企划促销活动，很可能较为雷同，节日的特点性不明显，最终会影响了销售。

    如果我们对以上情人节、三八节、母亲节进行内涵细分，我们是否可以这样理解：“三八节”的文化内涵更加深厚一些，她含有女性解放、女性独立的思想理念，同时“三八节”在这3个节日中对女性的覆盖面应该是最广的；“母亲节”是一个“洋节”，是一个舶来品，她的内涵是关心的、关爱的、温馨中带有浪漫的，她所对应的女性消费年龄层应该是15岁—80岁，即懂事理的儿女们买给“年轻的妈妈们”的礼物；“情人节”内涵应该最浪漫、最受年轻人欢迎的节日，她所对应的促销商品应该是18—35岁年轻人喜欢的商品。

    通过以上“节假日内涵的深入细分”，站在策划人的角度上，让我们对每一个节假日所对应的受众、目标层、消费费都一个细分，使我们准备促销商品、促销赠品更加有针对性，在保证节假日促销热闹、红火、有新意、有特点的前提下，销售额会有一个良好的保障。

    （4）其它

    在策划节假日的活动中，有关：1活动中商品、礼品的准备；2活动人员的培训与安排；3活动后的总结与评估与常规的企划活动没有太多的差异性，在这里就不一一赘述了。（龙商网零售研究中心）

