
五一超市促销活动策划方案范例 超市五
一促销活动策划方案(实用5篇)

为了确保事情或工作得以顺利进行，通常需要预先制定一份
完整的方案，方案一般包括指导思想、主要目标、工作重点、
实施步骤、政策措施、具体要求等项目。那么我们该如何写
一篇较为完美的方案呢？以下就是小编给大家讲解介绍的相
关方案了，希望能够帮助到大家。

五一超市促销活动策划方案范例篇一

5月1日——5月4日

xx超市

五一购物有惊喜，xx超市五一促销活动有诚意。

购物送现金

休闲送好礼

千种商品低价回报

五一期间，本购物中心为回报新老顾客，已准备千种商品低
价促销，数量有限，机不可失，时不再来。

五一活动期间会员卡、贵宾卡打折后不能享受本次提供的现
金抓钱活动及礼品赠送活动。

特价商品不能打折，不能参加此次活动。



五一超市促销活动策划方案范例篇二

五一劳动节相对其它大节来讲消费规模较小，商品需求面窄，
所以五一的促销活动期间不益太长，我们建议在8-12天之间。
考虑到部分顾客五一出游，及信息传递至顾客所需的时间，
所以促销活动期应安排在4月28日起至5月8日止为益。

二、确定促销活动目的

虽说促销活动就是为了促进销售，但精确的讲其中还是有一
定的区别。因为促进销售一般来讲主要有两个途径，一是以
现有顾客群体为基础，促销活动重客单价的提升;二是以提升
客流量为目的，意在扩大超市影响力。再有其它的如和对手
竞争、积压库存变现、新品系列推广等。

五一劳动节关系到超市全年营销的影响力，所以我们建议应
以扩大超市当地影响力为出发点，以此为目的组织此次促销
活动，也就是说要以提升客流量为主。在促销活动商品的选
择上要注意其对顾客的影响力和降价的力度，并且要重视宣
传面的广度要有所扩大。同时组织好换季商品及应季商品的
备货和店面展示，客单价相应会有所增加。

当然因实际情况不同，还要仔细的进行前期数据分析，发现
可提升的空间。

三、确定促销活动主题和主力商品群

促销活动主题是超市向顾客的诉求重点，是引起顾客消费心
理共鸣的主要工具。五一劳动节促销活动主题有几个主流。
一是以酬宾让利为主题的低价形象诉求;二是换季购物为主题
的新品推广诉求;三是以促销活动的主要形式为主题的促销活
动诉求。将诉求目的标语化便构成了促销活动宣传广告上的
促销活动主题。四是以长假休闲购物为主题;五是以春游、旅
游为主题。如：



五一酬宾 惊喜狂购(数十种名优商品的大幅降价，以家庭消
费品为主)

劳动光荣 低价有礼(数十种名优商品的大幅降价，以家庭消
费品为主)

开心度长假 低价总动员(出游用品、饮品、休闲食品、即食
品特价)

清凉一夏 低价风暴(夏凉家纺、夏凉家电、防晒型化妆品、
饮料)

欢欢喜喜庆五一 清清爽爽过夏季(夏凉家纺、家电、化妆品、
饮料)

五一乐翻天 购物拿大奖(有奖销售、刮刮卡等)

购物有乐趣 吃上再拿上(游戏互动促销活动 大规模的品尝买
赠活动)

四、 确定促销活动商品分类比重及促销活动价

根据商品组织情况或竞争环境要求确定了促销活动主题及主
力商品群后，要进一步规划各类商品促销活动比重，建议如
下：

五一快讯各类促销活动品量 食品类 分类

主要品种 促销活动品数 让利辐度

生鲜 包装熟肉装 2 10%-20%

散称熟肉、面包、散称饼干 6 10%-20%

散称糖果、炒货、干果蜜饯 4 10%-20%



粮油 色拉油 2 5%-10%

10公斤代大米、面粉 2 5%-10%

调味 醋、酱油、味精、芥末油、花椒油(凉拌型) 2 5%-10%

代干货(腐竹、粉丝) 2 10%-20%

罐头、白糖、冰糖、蜂蜜 8 5%-10%

酒饮 白酒(当地婚庆常用型) 2 3%-5%

啤酒(单支、罐装) 2 3%-5%

饮料(纯水、果汁、乳酸、茶) 10 5%-10%

冲调(柑粉、固体果味冲饮) 2 30%-50%

茶叶(散装、袋装) 4 20%-30%

休闲 饼干 2 10%-15%

膨化 4 10%-15%

果冻 2 10%-15%

干果蜜饯 4 10%-15%

山楂 2 10%-15%

五一期快讯各类促销活动品量

非食品类 分类 主要品种

促销活动品数 让利辐度 洗化



洗衣粉、皂、芳香剂、防虫日化 8 10%-15%

洗洁净、洗涤剂、柔顺剂 4 10%-15%

香皂(润肤型) 2 10%-15%

护肤膏霜(防晒、保湿型、换季护肤品)10 20%-30%

牙膏、牙刷 4 10%-15%

卫生巾、卫生纸 4 10%-15%

家居 收纳整理袋、衣架 4 10%-15%

居室清洁用具 2 10%-15%

冰品制作模具、凉杯水具 2 10%-15%

雨具 2 10%-15%

家电 夏凉家电(电扇、空调) 4 5%-10%

摄影器材(像机、胶卷、电池) 4 5%-10%

家纺 内衣、睡衣、丝袜(夏凉型) 10 10%-15%

床品(凉枕凉席) 2 10%-15%

毛巾(浴巾、毛巾被) 2 10%-15%

运动服、鞋 4 20%-30%

凉拖 4 20%-30%

文体 运动器材(羽拍类、球类) 3 20%-30%



户外玩具类(风筝、摇控模型) 4 20%-30%

五、 确定促销活动方式

为使促销活动更加丰富，在结合厂家提供的促销活动方式以
外，还要有同超市促销活动主题紧密相关的促销活动方式，
或将某一厂家的促销活动方式作为主要的促销活动方式，当
然在dm海报上我们要尽可能多的罗列所有的促销活动方式。
如刮奖、买赠、试吃试用等。

建议活动方式尽可能简单：

1、买赠(一单购物达_元赠_物品)

2、互动有奖游戏(一单购物达_元可参加游戏，积分高可得大
奖) (如跳绳、绑腿跑、吊鱼比赛)

3、刮刮卡(一单购物达_元赠卡一张，刮开兑奖)

4、现场试吃试用(请厂家多提供)

5、演艺(请演艺队营造气氛)

6、小鬼当家

六、确定促销活动投入

我们建议五一劳动节促销活动费用投入不易太大，必要的投
入到赠品和宣传海报上即可，有条件可在店头装饰上投入一
些，最多不要超过促销活动期间预记销售总额的1.5%。

五一超市促销活动策划方案范例篇三

五一大促销



一、深呼吸，海的味道

在4月28日到5月7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。

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2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9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7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(具体定出特价商品的价格)。(本次活动最终
解释权归某超市所有)

五一超市促销活动策划方案范例篇四

面对年后第一个长假的来临,第一个销售高峰也随之到来,在
这个春夏交接的时段,是一个消费较为活跃的时期,尤其是服
装和食品类。

五月正是天气转暧并趋于稳定的季节,也是进行旅游等户外活
动的好时期,特举办“锣开五月、玩美假期”活动,“锣开”
是大力度的促销活动,为消费者省钱的时间到了,“玩美假
期”则是假日期间我们将举行很多有意思的活动,此活动的目
的就是抓住这段时间的消费者的消费特点。随后还有“母亲
节”

“助残日”“牛奶节”等爱心大行动贯穿整个五月。

提高门店销售额,同时增加企业亲和力,树立优良企业形象,培
养忠实顾客。

“锣开五月、玩美假期”

1、我开锣、您省钱。

2、玩转假(价)期



4月25日——5月15日

一、开锣省钱、玩美假期

二、诗歌花语、完美母亲节

三、爱心行动、完美助残日

四、健康生活、玩美假期

背景:五一黄金周

内涵:商场五一促销活动方案：在五一是消费者省钱的假期,
消费者的五一应该在华达玩美。

外延:降价促销、限时抢购、捆绑销售、联合促销、换购。

内容:

1、开锣套餐、惊喜无限

2、开锣时刻、争分夺秒

3、完美价期、任您挑选

a促销板块

开锣套餐、惊喜无限(活动时间:5月1日至5月7日)

“五一”期间是旅游高峰期,在市民准备前往旅游目的地之前
的采购,部份市民的市内户外活动、短途旅游也将是我们这次
促销活动的一个契机。

活动内容:实质是捆绑,销售分“旅游套餐”和“假日套餐”



“旅游套餐”是针对短途旅游消费群和外来长途游团体,将单
个商品的折扣累加、集中凸显价格优势。

“假日套餐”针对平日忙于工作难得休息的人群,尤其是单身
消费群体,主要将生活必需品适当组合、建议在此炒作健康概
念,推出“黄金周健康谱”。

5月1日“劳动光荣餐”为滋补系列

5月2日“开锣首席餐”特色系列

5月3日“玩美心情餐”绿色系列

5月4日“时尚青年餐”营养系列

5月5日“青春飞扬餐”美容系列

5月6日“开心、玩转餐”休闲系列

5月7日“归心似箭餐”调节合胃系列

每日食谱不同(主要包括:菜系、水果饮料、休闲食品等、捆
绑销售)。

b、开锣时刻、争分夺秒(活动时间:xx年5月1日至xx年5月7日
止)

活动内容:实质是限时抢购,在每天的早上8:00—9:00分、下
午:14:00—15:00、晚上20:30—21:30分建议每天每时段抢购
商品都具有实用性、独特性,能够让消费者产生购买欲望。

早上8:00—9:00以家庭主妇商品为主

下午14:00—15:00普通商品



晚上20:30—21:30只要在活动期间一次性购物满68元,即可至
服务台加一元领取一张抢购票入场抢购,抢购票当天使用有效,
过期作废,(数量有限,抢完为止)

(注:本次活动单张小票最多限领二张抢购票,入场抢购时必须
将抢购票交于工作人员,才能入场抢购,抢购票必须加盖华达
财务章方才有效)。

内部注意:内部员工及员工家属不得参于本次活动,违者必纠,
所有抢购商品均为纸条放在盒子里(盒子为密封)堆放在抢购
堆头上,顾客抢购到纸盒至服务台加一元换商品,每天限抢300
份商品。

3、玩转价期(活动时间:xx年5月6日晚20:00开始)

为了提升晚间购物人气、特在5月6日晚,也就是长假结束之前,
预热后期促销,在外场专设一场商品拍卖会,1元起拍。

五一节，是春节长假后的第一个黄金周，是旺季来临的标志，
是全年营销的第一场大战役。嘉元公司建议五一节的促销不
仅不能错过，且要重视并搞好。继三四月销售低迷后，五一
节迎来了消费者消费欲望的复苏。随着春深夏至，季节性消
费、换季消费开始抬头。我们综合多年的经验及数据分析认
为，五一节的主力消费群体集中在以下几个方面。

1、婚庆消费(婚宴酒饮、喜糖及炒货类、床品及厨具类)

2、长假旅行消费(箱包旅行包、摄影器材、旅行用品)

3、近郊春游消费(饮料类、即食品类、休闲食品类、)(户外
用品、运动用品、园艺用品)

4、家庭换季消费(夏凉家纺入季、厚暧家纺出季、防晒型化
妆品入季)(夏凉家电入季、服装收藏防蛀品类、雨具、调味



品)

5、福利消费(夏季消夏用品团体福利消费)我们促销始终应围
绕一个理念，“促销不仅是卖我们可卖的商品，更是要卖顾
客要买的商品”只有超市的促销迎合了顾客的消费心理才能
成功。基于此，我们要依据五一节主要消费群体的需求，挖
掘供应商潜力，合理组织相应的促销商品群。

五一节相对其它大节来讲消费规模较小，商品需求面窄，所
以五一的促销期间不益太长，我们建议在8-12天之间。考虑
到部分顾客五一出游，及信息传递至顾客所需的时间，所以
促销期应安排在4月28日起至5月8日止为益。

虽说促销就是为了促进销售，但精确的讲其中还是有一定的
区别。因为促进销售一般来讲主要有两个途径，一是以现有
顾客群体为基础，促销重客单价的提升;二是以提升客流量为
目的，意在扩大超市影响力。再有其它的如和对手竞争、积
压库存变现、新品系列推广等。五一节关系到超市全年营销
的影响力，所以我们建议应以扩大超市当地影响力为出发点，
以此为目的组织此次促销，也就是说要以提升客流量为主。
在促销商品的选择上要注意其对顾客的影响力和降价的力度，
并且要重视宣传面的广度要有所扩大。同时组织好换季商品
及应季商品的备货和店面展示，客单价相应会有所增加。当
然因实际情况不同，还要仔细的进行前期数据分析，发现可
提升的空间。

促销主题是超市向顾客的诉求重点，是引起顾客消费心理共
鸣的主要工具。五一节促销主题有几个主流。一是以酬宾让
利为主题的低价形象诉求;二是换季购物为主题的新品推广诉
求;三是以促销活动的主要形式为主题的促销诉求。将诉求目
的标语化便构成了促销宣传广告上的促销主题。四是以长假
休闲购物为主题;五是以春游、旅游为主题。

如：五一酬宾惊喜狂购(数十种名优商品的大幅降价，以家庭



消费品为主)

劳动光荣低价有礼(数十种名优商品的大幅降价，以家庭消费
品为主)

开心度长假低价总动员(出游用品、饮品、休闲食品、即食品
特价)

清凉一夏低价风暴(夏凉家纺、夏凉家电、防晒型化妆品、饮
料)

欢欢喜喜庆五一清清爽爽过夏季(夏凉家纺、家电、化妆品、
饮料)

五一乐翻天购物拿大奖(有奖销售、刮刮卡等)

购物有乐趣吃上再拿上(游戏互动促销大规模的品尝买赠活
动)

五一超市促销活动策划方案范例篇五

五一节，是春节长假后的第一个黄金周，是旺季来临的标志，
是全年营销的第一场大战役。嘉元公司建议五一节的促销不
仅不能错过，且要重视并搞好。

继三四月销售低迷后，五一节迎来了消费者消费欲望的复苏。
随着春深夏至，季节性消费、换季消费开始抬头。我们综合
多年的经验及数据分析认为，五一节的主力消费群体集中在
以下几个方面。

1、婚庆消费(婚宴酒饮、喜糖及炒货类、床品及厨具类)

2、长假旅行消费(箱包旅行包、摄影器材、旅行用品)



3、近郊春游消费(饮料类、即食品类、休闲食品类、户外用
品、运动用品、园艺用品)

4、家庭换季消费(夏凉家纺入季、厚暧家纺出季、防晒型化
妆品入季、夏凉家电入季、服装收藏防蛀品类、雨具、调味
品)

5、福利消费(夏季消夏用品团体福利消费)

我们促销始终应围绕一个理念，“促销不仅是卖我们可卖的
商品，更是要卖顾客要买的商品”只有超市的促销迎合了顾
客的消费心理才能成功。基于此，我们要依据五一节主要消
费群体的需求，挖掘供应商潜力，合理组织相应的促销商品
群。

一、 确定促销期间

五一节相对其它大节来讲消费规模较小，商品需求面窄，所
以五一的促销期间不益太长，我们建议在8-12天之间。考虑
到部分顾客五一出游，及信息传递至顾客所需的时间，所以
促销期应安排在4月28日起至5月8日止为益。

二、确定促销目的

虽说促销就是为了促进销售，但精确的讲其中还是有一定的
区别。因为促进销售一般来讲主要有两个途径，一是以现有
顾客群体为基础，促销重客单价的提升;二是以提升客流量为
目的，意在扩大超市影响力。再有其它的如和对手竞争、积
压库存变现、新品系列推广等。

五一节关系到超市全年营销的影响力，所以我们建议应以扩
大超市当地影响力为出发点，以此为目的组织此次促销，也
就是说要以提升客流量为主。在促销商品的选择上要注意其
对顾客的影响力和降价的力度，并且要重视宣传面的广度要



有所扩大。同时组织好换季商品及应季商品的备货和店面展
示，客单价相应会有所增加。

当然因实际情况不同，还要仔细的进行前期数据分析，发现
可提升的空间。

三、确定促销主题和主力商品群

促销主题是超市向顾客的诉求重点，是引起顾客消费心理共
鸣的主要工具。五一节促销主题有几个主流。一是以酬宾让
利为主题的低价形象诉求;二是换季购物为主题的新品推广诉
求;三是以促销活动的主要形式为主题的促销诉求。将诉求目
的标语化便构成了促销宣传广告上的促销主题。四是以长假
休闲购物为主题;五是以春游、旅游为主题。如：

五一酬宾　惊喜狂购(数十种名优商品的大幅降价，以家庭消
费品为主)

劳动光荣　低价有礼(数十种名优商品的大幅降价，以家庭消
费品为主)

开心度长假　低价总动员(出游用品、饮品、休闲食品、即食
品特价)

清凉一夏　低价风暴(夏凉家纺、夏凉家电、防晒型化妆品、
饮料)

欢欢喜喜庆五一　清清爽爽过夏季(夏凉家纺、家电、化妆品、
饮料)

五一乐翻天　购物拿大奖(有奖销售、刮刮卡等)

购物有乐趣　吃上再拿上(游戏互动促销　大规模的品尝买赠
活动)



四、 确定促销商品分类比重及促销价

根据商品组织情况或竞争环境要求确定了促销主题及主力商
品群后，要进一步规划各类商品促销比重，建议如下：

五一快讯各类促销品量(食品类)：

分类 、主要品种 、促销品数 、让利辐度：

生鲜 包装熟肉装 　2 　10%-20%

散称熟肉、面包、散称饼干 6 　 10%-20%

散称糖果、炒货、干果蜜饯 4 　 10%-20%

粮油 色拉油 2 　5%-10%

10公斤代大米、面粉 2 5%-10%

调味 醋、酱油、味精、芥末油、花椒油(凉拌型) 2 5%-10%

代干货(腐竹、粉丝) 2 10%-20%

罐头、白糖、冰糖、蜂蜜 8 5%-10%

酒饮 白酒(当地婚庆常用型) 2 3%-5%

啤酒(单支、罐装) 2 3%-5%

饮料(纯水、果汁、乳酸、茶) 10 5%-10%

冲调(柑粉、固体果味冲饮) 2 30%-50%

茶叶(散装、袋装) 4 20%-30%



休闲 饼干 2 10%-15%

膨化 4 10%-15%

果冻 2 10%-15%

干果蜜饯 4 10%-15%

山楂 2 10%-15%

五一期快讯各类促销品量

非食品类 分类 主要品种

促销品数 让利辐度 洗化

洗衣粉、皂、芳香剂、防虫日化 8 10%-15%

洗洁净、洗涤剂、柔顺剂 4 10%-15%

香皂(润肤型) 2 10%-15%

护肤膏霜(防晒、保湿型、换季护肤品)10 20%-30%

牙膏、牙刷 4 10%-15%

卫生巾、卫生纸 4 10%-15%

家居 收纳整理袋、衣架 4 10%-15%

居室清洁用具 2 10%-15%

冰品制作模具、凉杯水具 2 10%-15%

雨具 2 10%-15%



家电 夏凉家电(电扇、空调) 4 5%-10%

摄影器材(像机、胶卷、电池) 4 5%-10%

家纺 内衣、睡衣、丝袜(夏凉型) 10 10%-15%

床品(凉枕凉席) 2 10%-15%

毛巾(浴巾、毛巾被) 2 10%-15%

运动服、鞋 4 20%-30%

凉拖 4 20%-30%

文体 运动器材(羽拍类、球类) 3 20%-30%

户外玩具类(风筝、摇控模型) 4 20%-30%

五、 确定促销活动方式

为使促销活动更加丰富，在结合厂家提供的促销方式以外，
还要有同超市促销主题紧密相关的促销方式，或将某一厂家
的促销活动方式作为主要的促销方式，当然在dm海报上我们
要尽可能多的罗列所有的促销方式。如刮奖、买赠、试吃试
用等。

建议活动方式尽可能简单：

1、买赠(一单购物达××元赠××物品)

2、互动有奖游戏(一单购物达××元可参加游戏，积分高可
得大奖) (如跳绳、绑腿跑、吊鱼比赛)

3、刮刮卡(一单购物达××元赠卡一张，刮开兑奖)



4、现场试吃试用(请厂家多提供)

5、演艺(请演艺队营造气氛)

6、小鬼当家

六、确定促销投入

我们建议五一节促销费用投入不易太大，必要的投入到赠品
和宣传海报上即可，有条件可在店头装饰上投入一些，最多
不要超过促销期间预记销售总额的1。5%。


