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超市促销活动方案例文（优秀模板 10篇）
 

超市促销活动方案例文  第 1篇 

  超市促销活动方案 

  选择合适的卖场； 

  1、 店方对该产品较重视，有较强烈的合作意愿，愿意配合厂方促销、

备货、陈列、让利、宣传、定价等（尤对其素有砸价恶名的超市合作一定要

小心）； 

  2、 人流量大，形象好，地理位置好； 

  3、 超市定位及其商圈的顾客群与促销产品的定位、目标消费群一致。 

  如：玻璃瓶汽水促销店最好选在家属区或学校附近；休闲用品促销最好

选在市中心高形象超市或高尚住宅区、商务区超市。 

  定有诱因的促销政策； 

  1、师出有名：以节庆贺礼、新品上市之名打消变相降价促销的负面影

响； 

  2、有效炒作： 

  ① “活动名”要有吸引力、易于传播，如：某米酒厂家在酒店推广产品的

加热饮用，促销命名为“青梅煮酒论英雄”；某加咖啡送咖啡杯名曰“红杯欢

乐送（颂）”； 

  ② 赠品绰号要响亮，如：某快餐连锁店的球星塑料人起名为“超酷球量

派对” 

  ③ 赠品价值要抬高，如：缤纷夏日防紫外线秘芨太阳扇； 
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  ④限量赠送做催化：消费者总是买涨不买落，让消费者在活动现场看到

赠品堆放已经不多，旁边赠品空箱子倒是不少，这种“晚来一步就没有赠品”

的感觉会大大促进购买欲； 

  3、尽量不做同产品搭赠（如“买二送一”），免有降价抛货之嫌，结果

可能“打不到”目标消费者，反而“打中了” 贪便宜低收入的消费群。 

  4、可用成熟品牌带动新品牌捆扎销售，但要注意两者档次、定位必在

同一层 次上（如果老品牌已面临种种品牌危机、形象陈旧就不可取）。 

  5、 面对消费者的促销政策坎级不宜太高，而且要提供多种选择。 

  如：买 1袋/包送透明钥匙包一个；买 2袋/包送荧光笔一支；买 5包送

飞镖玩具一套；买 1箱送 T 恤衫一件。 

  6、 限时限量原则：与超市合作的买赠、特价促销，一定要注意在促销

协议中明确限时限量，否则在促销期间出现赠品/特价产品供货不足，会面

临罚款、清场的危险。 

  选择合适的产品品项和广宣品、礼品； 

  1、 广宣品设计原则 

  ①广宣品风格应与目标消费群心理特点一致，如：运动饮料宣传品基调：

与体育赛事结盟、活力、迅速补充体力； 

  中低价食品宣传方向：更实惠、更大克重、更多鸡蛋、更营养； 

  儿童用品宣传风格：产品好吃/好用，赠品好玩，卡通化的诉求方式； 

  ②促销 POP 标价和内容： 

  促销价与原价同时标出，以示区别； 

  尽可能减少文字，使消费者在三秒之内能看完全文，清楚知道促销内容； 

  ③ 巧写特价： 
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  部分城市物价局规定不准在海报上标出原价特价对比字样、这种情况可

把最不好销的口味写原价、其余口味写优惠价（如：海鲜味 2元/包、其余口

味 1.8元/包）消费者自然明白； 

  ④ 师出有名：冠以新品上市、节庆贺礼等“借口”； 

  ⑥写清楚限制条件，如：限购 5包/人、周末促销、限量销售，售完为止、

号之前有效等。 

  2、赠品选择原则 

  ① 尽可能是新颖的常见用品。使消费者一看就知道是否实惠而且又受

其新颖的造型外观所吸引（太“生僻”的赠品，如魔方笔、蹬山刀，消费者不

知道用途或用途不广泛，难以接受）； 

  ②高形象，低价位，如：挂表、围裙、T 恤、计算器等价值感较强，但

采购成本又较抵； 

  ③最好有宣传意义。如围裙、T 恤、口杯； 

  ④ 与目标消费群的心理特点及品牌定位相符，如：运动饮料赠奥运小

纪念品；碳酸饮料赠变形摩丝、滑板、透明钥匙包； 

  ⑤赠品价值在产品价值 5%20% 之间，过低没有促销效果，过高会起负

面作用。 

  根据活动规模确定促销人员数量、产品储备数量及物料需求； 

  效果预估：指根据所选超市的历史销量，综合考虑促销政策对产品流速

带来的影响，作出促销期间销量的预估。 

  费用预估：根据销量预估配备相应的物料：广宣品、礼品，并根据所选

超市的规模和促销期长短，预估销量，准备相应的促销人员预算。 

  规定业代回访频率，维护活动效果； 
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  说明：如果促销期大于 1 天，那么及时补货、陈列、保证场内货品充足、

陈列整齐标准就成了很容易疏忽，也很容易出问题的工作。所以有必要在促

销案中将产品的备货、陈列、广宣品布置等责任落实到具体人身上；促销期

内（如：业代对促销超市保持 2天/次的回访频率，对超市全品项充足供货负

责；驻场促销人员负责超市内的陈列、明码标价、广宣品推广、赠品管控和

断货警示工作）。 
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超市促销活动方案例文  第 2篇 

  1、疯狂时段天天有 

  a)活动时间： 

  b)活动地点：1-4楼 

  c)活动内容：活动期间，周一至周五每天不定期选择 1个时段(在人潮高

峰期)，周六至周日(另含 24、25日)每天不定期选择 2个时段，在 14f 选 1家

专柜举行为时 20分钟的抢购活动，即在现价的基础上 5折优惠。 

  (抢购期间所售商品，建议免扣) 

  2.超市购物新鲜派加 1元多一件 

  a)活动地点：-1f 

  b)活动时间： 

  c)活动期间，凡当日在我商场一次性购物满 28元及以上者均凭小票加一

元得一件超值礼品。 

  (每日限量，先到先得) 

  d)等级设置： 

  购物满 28元加 1元得 1包抽纸(日限量 500包) 

  购物满 48元加 1元得柚子一个(日限量 200个自理) 

  购物满 88元以上加 1元得生抽一瓶(日限量 100瓶) 

  3.立丹暖万家冬季“羊毛衫、内衣、床品”大展销 

  a)活动地点：商场大门外步行街 

  b)活动时间： 
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  c)组织本商场的羊毛衫、内衣和床上用品以场外花车的形式进行特卖展

销活动。 

  (建议降扣，让厂家以特价进行销售) 

  4.耶诞礼品特卖会 

  a)活动地点：商场大门和侧门外步行街 

  b)活动时间： 

  c)组织超市和百货与圣诞礼品有关的商品以场外花车的形式进行展销活

动。 

  5.耶诞“奇遇”来店惊喜 

  a)活动地点：全场 

  b)活动时间： 

  c)活动内容：活动期间，圣诞老人将不定期出现在各楼层卖场，凡当日

光临本店的朋友可在店内寻找圣诞老人，如果您找到圣诞老人，即可获得圣

诞老人派发的精美圣诞礼物一份，每人限领一份。 

  特别提醒：在 12/24关店时，出店顾客还可以得到一份特别的关店礼!数

量有限，送完为止。 

  6.“耶诞欢乐园”激情圣诞夜 

  a)活动地点：大门外步行街 

  b)活动时间：12晚上 7：30-9：00 

  c)活动内容：为了营造节日的热烈气氛 

  ，聚集人气，特在平安和圣诞夜在商场大门外举办两场大型圣诞狂欢晚

会，并建议组织本商场的员工也参加该晚会，以带动现场顾客的参与度。 
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  一、媒体宣传规划： 

  1.媒体宣传： 

  a)dm 宣传单：于 12月 6日通过夹报和入户派发的方式发放 2万份 dm
宣传单。 

  b)报纸广告：12月 5日在《==晚报》上发布半版活动信息广告 1期; 

  二、费用预估： 

  1.超市购物新鲜派加 1元多一件 

  500元×19天=9，500元 

  2、耶诞“奇遇”来店惊喜 2，000元 

  3、“耶诞欢乐园”激情圣诞夜 15，000元 

  4、报纸广告及其他宣传费用：20，000元。 

  5、活动及圣诞气氛布置 10，000元 

  6、合计 56，500 

  三、承担方式 

  本次活动费用，百货部分，可参照去年，通过圣诞气氛布置费用，按厂

家每平米加收 1元进行分摊，超市建议让厂家承担 4000元 
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超市促销活动方案例文  第 3篇 

  一、活动背景： 

  春节过后，“五一”节将是我们面对的第二个销售旺季，在此期间，“五

一”长假，客流增加，需求旺盛，为了更好的抓住这一契机，特推出本次特

别企划活动，本次促销活动将通过一定的低价敏感商品及应季商品的促销，

拉动周遍顾客群，稳固周遍顾客群，从而树立好当家的形象。 

  二、活动主题：家的感觉，价的乐趣 

  三、活动时间：4月 28日~5 月 10日 

  四、活动目的：让顾客朋友们度过一个轻松、休闲、娱乐、省钱的假期，

享受一家人购物的幸福快乐，从而促进假日消费，提高卖场的销售额。 

  五、活动地点：店内促销 

  店外联系日化类、奶制品等厂家做场外促销，最好联系一家做场外大型

促销(演出)等活动。 

  六、促销的形式：买赠、现场试吃、抽奖等。 

  七.活动内容： 

  1.“五一”，我想要的五元、一元商品集中营，组成商品商品特卖区(小食

品、小百货、日化类等)，做封面。 

  2.商品折扣购：一次性购物满 38元的顾客可享受大米/500g 的折扣，五

一折每人限 1kg 

  3.凡一次性购物满 38元以上的顾客朋友，凭电脑小票,可参加幸运抽奖

活动，78元 2次，买的多机会多,中奖的机会就越多,以此类推小票不累计，

最多不超 3 次(外场专柜、家电不参与此项活动)。可幸运获得以下丰厚奖品：

(见奖品设置：) 

  一等奖：价值 300元礼品一份(总计 5份) 



 9 

  二等奖：价值 30元礼品一份(5份) 

  三等奖：价值 10元礼品一份(20份) 

  四等奖：价值 3元礼品一份(100份) 

  五等奖：价值 1元礼品一份(500份) 

  注：1.当日现场抽取奖品，购物小票不予累计(多买多重)。 

  2.店内所有员工一律不允许参加此次活动。 

  八、促销品的选项(共计 150个单品) 

  生鲜类：促销品项 25个(惊爆价商品要求 5个) 

  惊爆价蔬菜每天 1个单品， 

  二、活动主题：五一大促销 

  活动内容： 

  一、深呼吸 海的味道 在 4月 28日到 5月 3日期间，凡在某超市各分店

购物满 300元的顾客，可进行现场抽奖，抽取幸运海南四日游的名额，到海

南天涯海角去感受“海的味道” 

  特等奖 2名(5个店共 10名) 各奖海南四日游名额一个 

  一等奖 3名(5个店共 15名) 各奖美的吸尘器一个 

  二等奖 10名(5个店共 50名) 各奖立邦电饭煲一个 

  鼓励奖 100名(5个店共 500名) 各奖柯达胶卷一卷 

  二、服装打折 自己做主 

  在 4月 27日到 5月 26日期间，凡在某超市商场购买男装、女装、睡衣

等的顾客，凭电脑小票可转动幸运转盘，转到几折，顾客即可享受几折的现

金折扣。 
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 活动期间还将有服装秀和服装限时抢购活动。服装限时抢购活动，每天

举行两次，最低达到 折。 

  三、五一惊喜三重奏 

  一重奏：全城至低(各种商品价格全城至低，便宜至极) 

  二重奏：二十万积分卡顾客 五一”倾情大回馈 

  4月 28日至 5月 3日期间，所有积分卡顾客凭积分卡可以在某超市特惠

购买指定商品。 

  三重奏：开心购物幸运有您 

  5月 1日至 3日，一次性在某超市购物满 30元的顾客可参加现场活动，

奖品丰富，永不落空。奖品有：精美盒纸、1 公斤大米、500ml 食用调和油。 

  四、超市“五一”部分特价商品：五一期间某超市共推出了近千种的特价

商品，包括了日用百货、食品、电器、服装、生鲜等各种商品 
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第 4篇 

 一、 年春节活动背景： 

  x 年即将过去，在新的一年里，你是否已经准备好了新的目标向前冲刺，

回顾 x 年，我们超市已成立有 x 年的历史了，在这段时间我们成功的开出了

5家分店，并通过特价让利促销、抽奖、赠品赠送活动、及其他促销活动和

公益性的活动，不断的建立忠实顾客和开发新顾客、提高超市的销售业绩、

树立超市的品牌形象。届时!新的一年里，我们将会以大型的促销活动来回

报顾客，使顾客朋友走进人本就有新的感觉，新的实惠、新的收获! 

  二、x 年春节活动主题： 

  1)春节贺岁 礼送新春 

  2)元宵节情缘元宵节 

  3)情人节感受温馨浪漫 

  三、x 年春节活动时间： 

  x 年 x 月 x 日 x 年 x 月 x 日 

  四、x 年春节活动布置策划： 

  卖场内外已暖色料为主(大红、橙色、黄色 

  1、场外布置： 

  1)10家门店共制作 10条大型巨副放于入口处(主题宣传和活动宣传)。 

  2)外包柱按门店的实际情况统一进行包装。 

  3)门口处上方各挂大型灯笼(50cm)，要求美观。 

  4)10家门店各制作竖副 8条，内容为七彩(各门店进行费用联系)、 

  5)各门店门口处统一放置红地毯一条(6m[某]2m)。 
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 地贴春节专用地帖张贴在出入口，内容可以为拜年图案或春节活动主

题(由营销科统一制作)、 

  2、场内布置： 

  1)门店 pop标识用春节专用标识，海报及广告牌，货价帖字。 

  2)门店统一悬挂春节吊旗，灯笼及帖字样，气球、彩幅，以及堆装统一

贴满春节广告布。 

  3)卖场内统一播放春节碟片，特价信息，活动内容等。 

  4)一条街制作喷绘一张(材料为 KT 板)(由营销科统一制作)。 

  5)制作吉祥门，按超市的春节陈列方向进行设计(详情见附图)。 

  通道： 

  1)挂春节专用吊旗(由营销部统一设计制作)、 

  2)根据卖场实际的空间大小，进行在灯管的空隙间灯笼的悬挂。 

  年货陈列专区： 

  1)区上方用彩灯、气球、枫叶、小灯笼、彩旗、黄色锡纸等装饰品装饰，

把整个专区的轮廓框出来。 

  2)货陈列进行食品、用品各进行专区的陈列，并在上方悬挂 年货街”字

样的 POP，统一使用 KT 板进行制作到位。 

  3)专区的陈列主要以地堆的形式为主，地堆必需以 POP 标注，商品建议

全部用枪纸标价。若专区在主通道或入口处，在专区的正前方用彩灯制作一

个拱门，彩灯以闪烁为主要表现形式。 

  楼道口： 

  1)可用 KT 板制春节喜庆拱门或用汽球绑扎成拱形门。 
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 楼道墙壁上可喷绘海报张贴(活动内容及喜庆图案)，或用张贴春节喜

庆剪花，布置时尽量偏高，以免顾客摘取。 

  3)有电梯的营销店进行电梯口气氛的布置，可以在电梯口悬挂红灯笼、

彩条、气球、中国结、彩灯等物资进行装扮、 

  3、员工布置及服务用语 

  1)营销科统一制作春节员工帽子，超市每位员工必须佩带。 

  2)春节期间员工服务用语：你好!新年快乐!欢迎光临! 

  3)收银台的收银员穿戴塘装、 
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第 5篇 

 活动背景： 月份正进入了酷暑阶段，此阶段天气炎热，人们的购物行

为主要集中在早、晚 2个阶段，所购商品也主要集中在日常生活用品为主，

配以一定的消暑商品为辅，如：西瓜、碳酸饮料、果汁饮料、防晒霜等。7

月份岳阳店由于卖场格局的调整，销售有了一定的下降，为更好的加强品类

促销，加强夏日商品的销售，特做出夏季商品品类促销。 

  活动目的： 

  1、更好加强并稳定会员顾客群，通过每档的会员专享商品及一定的会

员抽奖等形式拉拢并稳定好周遍顾客群。 

  2、通过夏季商品的品类促销，并做出一定的关联性促销，充分挖掘市

场份额，在迅速提升一大类别商品销售的同时，提升门店整体销售额。 

  活动时间： 年 8月 3日  年 8月 30日 

  活动地点： 

  活动内容： 

  主题促销：冰爽底价 吓一跳 

  活动时间：20[某]年 8月 4日——20[某]年 8月 12日 

  主旨：拉动并稳定周遍顾客群，以一定的惊爆价商品做为主流商品，吸

引一定的家庭主妇、中低档消费群，并迅速锁定周遍目标顾客群，提升客流

量，最终实现销售的回升。 

  促销商品品类选择：此品类促销主要以 hr(高清晰度、高敏感度)类商品

(价格弹性比比较高的商品为主，顾客购买率较高的商品)，如鸡蛋、大米、

肉类、油类等。 

  具体数量分配： 

  生鲜类：10支左右。 
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 蔬果类： 支)如：西瓜、绿豆、大米、应季蔬菜。要求在尽量不做负

毛利的情况下，可采取平进平出的形式。 

  肉类：(1-2支)如：前腿肉(肉类现今市场比较火热，价格有明显的上涨，

可允许做1支惊爆价商品)。 

  熟食类：(2-3支)熟食类商品多属于毛利较高、价格弹性比较低的商品，

那么可以列出 1支左右的惊爆价商品。如烤鸡、卤菜等。 

  面包类：(2-3支)面包类商品同属于毛利较高、价格弹性比较低的商品，

顾客购买率较为稳定的商品，建议做 1支惊爆价商品、1 2支特价商品。 

  食品类：5支左右。 

  粮油类：(2-3支)粮油类商品，尤其是大米、食用油都属于毛利较低，价

格弹性比较高的商品，顾客购买率较高的日常生活用品，建议做 1支惊爆价

商品，1—2支特价商品，如现在油在市场上价格统一都上涨，如能做一支特

价油，定能形成一定的抢购潮。 

  品类促销：跟酷暑抗衡 夏日爽肤 100%  

  主旨：8月正是夏天最为炎热的月份，古人就有酷暑三伏之说，在 8月

中就有中伏和末伏，紫外线强度及温度在全年当中也数最强，所以在本月进

行护肤类商品(如：防晒霜、防晒伞等)、去油类的洗面奶等作为主打的促销

商品，一定能创造一定的销售高峰。 

  具体促销商品品项选择如下： 

  食品类;(主打商品选择)50支 

  个人护理类：防晒霜、洗面奶、面膜等。 

  个人清洁类：如：洗发水、沐浴露、香皂、纸巾等。 

  家庭抗蚊类：杀虫水、蚊香、电蚊片等。 

  非食品类(关联商品选择)10支 



以上内容仅为本文档的试下载部分，为可阅读页数的一半内容。如

要下载或阅读全文，请访问：https://d.book118.com/94713205003
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