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策划背景



当前茶店的经营状况良好，
但面临市场竞争加剧的问
题。

经营状况 客户群体 产品线

目标客户群体以中高端消
费者为主，但客户群体相
对固定。

茶店产品线丰富，涵盖各
类茶叶、茶具和茶点，但
需进一步优化产品结构。
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茶店现状分析



通过促销活动吸引更多潜在客户，提高销售额。

提升销售额

借助促销活动宣传品牌，提升品牌知名度和美
誉度。

扩大品牌知名度

通过促销活动提高客户黏性，增加回头客和忠诚客户。

增加客户黏性

促销目的和意义



短期效果

短期内提升销售额和客户流量。

中期效果

增加品牌知名度和客户黏性，为长期发展奠定基础。

长期效果

通过持续的促销活动和优质服务，实现茶店的可持续发展。

促销方案预期效果



02

促销策略



在特定时期或节假日提供
折扣，如买一送一、满减
等。

折扣策略

为会员提供专属折扣或积
分兑换活动。

会员优惠

将茶叶与茶具、茶点等关
联产品进行捆绑销售，提
高客单价。

捆绑销售

价格策略



    

产品策略

推出新品

定期推出新品种、口味或包装的茶叶，

吸引消费者尝试。

特色产品

针对特定消费群体，推出特色茶叶，

如减肥茶、美容茶等。

定制化产品

根据客户需求定制茶叶，满足个性化

需求。



利用电商平台、自建官方网站等方式拓展线上销
售。

线上渠道

开设实体店、与酒店、餐厅等合作，拓展线下销
售渠道。

线下渠道

与其他产业品牌合作，共同开展促销活动，实现
资源共享。

跨界合作

渠道策略



限时抢购
在特定时间段提供特价商品，刺激消费者购

买欲望。

会员专享活动
为会员提供专属活动，如品茶会、茶艺培训
等，增强客户粘性。

满额赠品
消费满一定金额赠送礼品或优惠券，提高客

单价。

促销活动策略
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促销实施
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