
2023年商场国庆节促销活动方案有哪些
类型(通用5篇)

确定目标是置顶工作方案的重要环节。在公司计划开展某项
工作的时候，我们需要为领导提供多种工作方案。方案书写
有哪些要求呢？我们怎样才能写好一篇方案呢？下面是小编
为大家收集的方案策划范文，供大家参考借鉴，希望可以帮
助到有需要的朋友。

商场国庆节促销活动方案有哪些类型篇一

9月21日(周五)——10月7日(周日)

合家团圆渡中秋，龙腾虎耀迎国庆

中秋活动：【超市中秋档期dm海报9月5日—25日同步跟进】

华信店中秋同步跟进

月饼+红酒 x商场携您度中秋

(黄金、珠宝、化妆品、大家电等特殊品类不参加活动)

9月21日(周五)——9月25日(周二)

因为商场现有品牌自行举行的折扣，x商场不承担费用，所以
广告宣传上突出“现有折扣上再送”，顾客心理感受是不一
样的，可以在不承担费用的基础上取得顾客认为比较实惠的
活动力度，同时突出了中秋送月饼红酒活动，比较温馨，贴
切节日特色，国庆节促销活动方案。)

在所有品牌现有折扣上



当日现金消费满200元，可凭购物发票或小票再获赠“温馨月
饼”一块。(单独包装，价值约8元)

当日现金消费满500元，可凭购物发票或小票再获赠“亲情月
饼”礼盒一份。(价值约40元)

当日现金消费满1000元，可凭购物发票或小票再获赠“月饼
红酒”套装礼盒一份。(价值约80元)

各店按照赠礼价值自行同月饼厂家协商，定制礼品，活动结
束后，按照实际赠送数量结款，费用原则上同参加品牌各承
担50%。

“月圆中秋，情浓x商场”中秋礼品节

中秋节期间，在各门店划出专门区域，开辟中秋商品系列展
销区，展销商品品类包括：月饼、酒类、礼盒等中秋节日系
列商品，方便顾客在该区域进行选购。

月饼、酒类、礼盒等中秋节日系列商品展销的商品品类等由
各门店自行挑选组织，地点可选在超市或超市外的公共区域。

商场国庆节促销活动方案有哪些类型篇二

节假日

促销活动内容

1、活动期间，凡在本超市购物累计满__________元的顾客，
即可凭当日购物小票到服务台抽取奖券一张，每张小票只能
抽取一张奖券，抽奖后小票回收。

2、本次抽奖活动共设置6个等级的奖励，具体设置如下。



一等奖：__________洗衣机一台

二等奖：__________豆浆机一台

三等奖：__________挂烫机一台

四等奖：__________压榨花生油一壶

五等奖：__________洗衣液一瓶

纪念奖：__________保鲜盒一套

3、本次活动采用现场开奖方式，中奖者凭借中奖的奖券到服
务台领取奖品，领奖最后期限为购物当天超市停止营业之前。

活动细则

1、活动的成本预算

商家在策划抽奖促销活动时，应根据自身店铺的可承受促销
活动的规模制定抽奖促销时的奖品价值。同时，要预算好在
整个活动期间进行的广告宣传费用以及其他辅助费用(活动处
理费用、公证费、汇编人员费用等)。

2、奖品的选择

(1)奖品要具有特色

商家在选择奖品时，不要以为奖品是额外送给顾客的，就随
意选择应付了事。要知道，在某种程度上而言，奖品也代表
了商家的形象，因此，应选择质量好、符合商家形象、具有
时尚感的奖品。如果还能够考虑到当下顾客的需求，则更好
不过。

(2)奖品与产品的价位要相匹配



商家在选择奖品时，要注意奖品与产品的价位要相匹配。如
果是售价低的产品，最好采用中奖率低，但中奖面广的方式;
如果是售价高的产品，则可以采用适当设置大奖，但是中奖
面小的方式。

(3)大、小奖的数量设置要适量

商家在奖品数量的设置上，大小奖品要适量。据调查，顾客
最兴趣的奖项就是最高奖，如果没有大奖，则无法引起顾客
的参与欲望。因此，一定要设置适量的大奖。同时，要多设
置小奖，这在很大程度上能够刺激顾客的购买欲望。

3、抽奖促销的方式

(1)回寄式抽奖

回寄式抽奖要求顾客将自己的姓名、地址等信息填写好放入
信封内，邮寄到指定地点参与抽奖活动，有的商家还要求顾
客提供购买商品的凭证。这种抽奖方式的优势在于，可以获
取顾客的资料，便于今后继续开展促销活动。但是这种方式
也有不可避免的劣势，邮寄的方式需要一定的时间，再加上
还需要顾客自己承担邮费，难免会让许多顾客望而却步。在
如今这个通讯业发达的时代，商家可以选择将邮寄到指定地
点改成发短信到指定号码，或者是发邮件到指定邮箱。最后
需要注意的一点是，商家要对顾客的真实信息保密，不要随
意透露出去。

(2)当场兑现式抽奖

当场兑现式抽奖也叫“即开即中式抽奖”，一般商家将奖券
或其他中奖凭据置于产品包装内，顾客在购买商品的同时就
能够知道自己是否中奖，中小奖在当就能够领取到奖品，而
中大奖则需要到指定地点领取。这种抽奖促销的方式符合现
代人们追求方便快捷的心理，所以很受消费者欢迎。这种方



式对顾客的刺激性大，有较强的吸引力，但是也存在不足之
处，运用的次数多了，顾客就会渐渐失去兴趣，如若想一直
保持顾客的新鲜感，就要在不改变其本质的基础上，创造出
新的模式。

(3)多重机会式抽奖

参与多重机会式抽奖促销的顾客享有多次抽奖的机会，如果
第一轮没有抽到奖，就会自动循环到下一轮的抽奖环节中。
这种方式持续的时间较长，一般分多期进行，目的是为了提
高消费者中奖机率，从而激发顾客的购买积极性。这种抽奖
式促销的优势在于，能够调动起那些觉得自己运气不好，或
是因为奖品价值小而不愿参与的顾客的积极性。但是需要商
家提前做好周密的计算和安排，避免同一个顾客多次中奖。

(4)定期兑奖式抽奖

定期兑奖式抽奖促销的方式是在顾客参与抽奖一段时间后才
公开摇奖，而顾客粗腰等待一段时间才知道自己是否中奖。
商家在使用这种方法时需要注意的是，兑奖之后要将顾客的
奖券回收。

(5)无购物式抽奖

无购物式抽奖的主要目的在于对商家进行宣传，因此不需要
顾客购买商品，只需要顾客从商家的宣传中取得奖券。填好
个人信息后，即可参与抽奖。

4、活动策划的注意事项

商家在进行抽奖活动前，为了避免引起一些不必要的纠纷，
有以下事项需要告知消费者：标明活动的'开始和截止日期，
一方面促使消费者把握机会踊跃参加，另一方面为商家减少
不必要的纠纷;选用何种抽奖方法、什么时间在什么地点抽奖、



什么时间以什么方式公布中奖者名单，以及用什么方式通知
中奖者领奖地点等，都要明确标示出来;制定抽奖资格，
如：“消费满__________元，即可参与抽奖”;禁止主办企业、
经销商和聘用的广告公司的工作人员及直系亲属参加抽奖，
此举是为了向顾客证明抽奖活动的公正性;具体设立的奖项、
奖品数量、开奖次数、开奖时间、中奖公布方法及时间要清
楚明白地告诉顾客;说明顾客可以参与抽奖的次数，是每人仅
限一次还是不限次数可循环参与;告知顾客对抽奖活动进行监
督公证的具体公证机关名称;说明大奖得主是否需要自行缴纳
个人所得税;告诉顾客领奖时必须携带证明材料，按照规定领
奖时间和地点领取奖品;说明活动会请公证处公证，与举办方
有关联的人员不在本活动参加范围内、所有参与者的资料将
归举办方所有、举办方保留活动解释权等。

促销流程要求

1、公布中奖者名单要及时

商家如果没有采用即抽即中式的抽奖促销方式，就一定要及
时公布中奖者的名单。通常是在当地的大众媒体上公布中奖
者名单(包括身份证号码，但中间几位则需要隐藏，避免泄露
顾客真实信息)，同时逐一打电话或者发短信告知中奖者本人。
与此同时，要在卖场内设置一张展板，上面写明中奖者姓名
和具体的中奖信息。这样就可以增强抽奖活动的可信度，便
于下一次再举行抽奖活动时吸引更多的顾客参与进来。

2、抽奖形式要具有趣味性

商家如果能在抽奖活动中增加一些游戏环节，则能够很好调
动起顾客参与的积极性，例如：将普通的抽奖箱变成大转盘、
投飞镖、摇乒乓球等。在吸引顾客的同时，还能够起到宣传
造势，扩大影响的作用。

3、扩大纪念奖的比例



顾客愿意参加抽奖促销的活动，很大程度上是希望能够获取
一定利益，如果多次参加却分毫未获，难免会让他们对活动
失去兴趣。如果偶尔能够得到一些纪念品，顾客的内心就会
感到满足和快乐，从而增强对商家的好感。

4、抽奖促销方式要丰富多样

5、不要泄露顾客的个人信息

抽奖促销活动不仅要将中奖信息对广大顾客如实公布，也要
保证不泄露中奖者的个人信息。例如：在公布电话号码时，
可以只公布前3位和后4位，隐藏中间4位数，则能够做到两者
兼顾。

促销方案评估

抽奖促销活动虽然被商家广泛运用，但仍存在着一些不足之
处：参与者不一定是目标顾客，有的仅仅是单纯为了抽奖而
参加;无法预估参与人数，在成本控制上难以把握;活动过程
需要经过精心的策划和准备，活动周期较长，后续工作也较
多，实施起来需要格外严谨有些顾客会因为屡次未中奖而对
商家产生不信任的心理。如此看来，商家在进行抽奖促销策
划时，一定要量力而行，认真考虑以上问题，避免在活动中
出现差错，甚至导致亏本。


