
 
  

七夕活动策划方案：线上互动搭配线下市集，让浪漫营销更有温度

今年的七夕节在八月中旬，正好赶上夏季消费高峰。很多商家和品牌已经开始筹备节日活动，但说实
话，市面上常见的“买一送一”“情侣套餐”已经很难打动人了。用户真正想看到的，是有记忆点的
互动、能发朋友圈的体验、以及真正能表达心意的产品。策划七夕活动，关键在于避开陈旧套路，把
情感诉求和实际消费场景结合起来。

线上预热：让“仪式感”提前发酵

活动前一周，线上渠道必须开始造势。最常见的做法是发起“七夕心愿清单”互动，鼓励用户@另一半
或朋友，写下想一起做的事或想要的小礼物。设置一些低成本但有趣的奖励，比如“心愿助力券”“
限量版情侣周边”。这个环节不需要太复杂，重点是让用户主动参与传播。小红书和微博上的话题标
签一定要提前申请，像#七夕这样过# #送给ta的礼物#这类关键词，能带来自然流量。

更有效的方式是联合几个调性相近的品牌做“跨界CP”。比如甜品店加花店、书店加咖啡馆，推出联
名礼盒或限定套餐。用户只需要在线下单，就可以在一家店取到两样东西。这个组合既能分摊成本，
又让消费者感觉“不用跑第二趟”，对懒得做功课的男生来说尤其友好。

线下市集：打造“可逛、可拍、可买”的实体场景

线下活动最怕没人气。现在的趋势是“七夕主题市集”，而不是单纯在店里搞促销。选择人流量大的
商圈广场或文创园区，招募20到30个摊位，涵盖手作饰品、鲜花、甜品、香水、塔罗占卜等品类。市集
入口设置大型的爱心气球或发光字装置，搭配一面“爱情语录墙”，消费者可以写便签贴上去。这些
东西天然适合拍照，用户发到朋友圈就等于免费宣传。

每个摊位建议设计一些互动任务，比如“和伴侣一起完成DIY手链”“现场拍一张复古照片打印带走”
。完成后可以集章，满三个章兑换饮品或小礼品。这种玩法不会让用户觉得被强行推销，反而会觉得
整场体验丰富、逛起来有意思。

产品组合：别只卖单品，要卖“表达工具”

很多人不是不想买礼物，而是不知道该买什么。针对这个痛点，商家最好提前推出几组“七夕专属搭
配”，比如“宠爱自己系列”“约会穿搭套装”“居家甜蜜礼盒”。每组搭配都要有明确的适用场景
和价格区间，让消费者可以“照单全收”。

如果店铺自身SKU不多，可以考虑和周边服务类商家合作。比如美甲店推出“七夕约会甲”套餐，搭
配旁边的甜品店买券，到店消费送一支玫瑰。这种跨业态的联名产品往往比单纯打折更受欢迎，因为
用户觉得“买一份钱，得到两种体验”。定价时要注意，不能让用户感觉是捆绑销售，而是“帮你一
站式准备好了”。

会员联动：激活老客比拉新更容易

七夕活动期间，老客户的复购潜力其实比新客高。建议在会员系统里设置“七夕专属积分兑换”，比
如用500积分换一朵永生花，或者用日常消费积累的积分抵扣部分礼盒价格。还可以推出“情侣会员卡
”，一张卡两人用，共享积分和优惠。这样既能增加会员粘性，又能自然带动双人消费。
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更直接的做法是，提前三天给高活跃会员发私域专属优惠券，券面设计得漂亮一点，附带一句节日祝
福。这种做法虽然简单，但打开率通常很高，因为用户感受到被品牌记得了。

容易踩的三个坑

第一，别把活动周期拖得太长。七夕的核心消费集中在节前三天到节日当天，铺太长的战线反而消耗
用户热情。第二，线上互动别设置太复杂的规则。点赞、@好友、转发这三样就够了，要求用户发长文
或截图反而会劝退。第三，线下场地的备货量要留出余量，但不要过度堆货。现场布置尽量有呼吸感
，商品摆放稀疏一点反而显得精致，也更容易激发购买冲动。

如果预算有限，可以重点做好一个环节，比如只做线上限量预售加到店自取的闭环，或者只做一个快
闪式的夜间市集。把一件事做透，效果往往比铺很多活动、每个都半吊子要好得多。

Q&A

Q：如果店铺很小，没有空间做市集怎么办？

可以把店门口一两米的空间做成“七夕拍照点”，配一面镜子和花束装饰，用户拍照发社交平台就能
领小礼品。成本低，效果不错。

Q：线上互动没流量怎么办？

可以考虑联合几位本地KOC（小红书上粉丝1万左右的素人博主）提前发布探店或开箱内容。她们文案
接地气、粉丝信任度高，比找头部博主转化率更稳。

Q：礼物搭配卖不出去怎么办？

尝试把主推品放在最显眼的位置，配合“送错了包退换”的承诺。很多男性用户的购买障碍是怕买错
，这个承诺能直接消除顾虑。
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