
六周年 欢乐九重天——XX 广场周年主题活动策划 

 

一、活动主题： 

  XX 六周年，欢乐九重天 

二、活动时间： 

  9 月 12 日——10 月 7 日 

三、活动背景 

  1、从市场状况来看，店庆与中秋节日临近，但间隔还是有一段时间，比较利于市场的

充分展开运作。为此，我们把中秋活动方案一并并入此次周年庆典活动方案，以便于整体的

资源调配。 

  2、该时间段其他各商场的活动除了节日之外，我公司的店庆当属一个显著的区别点，

也利于我们借助于 XX 周年的店庆进行系列的炒作和媒体推广，这既是一个切入点，更是一

个特点，更便于我们向供应商请求支持。 

  3、结合卖场调整的实际状况，我们应当在**最新引进品牌上下功夫，借助于此次店庆

不妨把品牌献礼作为一个媒体投放和吸引顾客的侧重点，以品牌展示的方式拉开此次整体活

动的序幕。 

四、活动内容： 

（一）XX 六周年系列活动之 欢乐一重天——月圆中秋 其乐融融 

1、活动时间  

 9 月 12 日——9 月 18 日 

2、活动内容： 

（1）千里思乡情 XX 一线牵 

  凡在 XX 广场购买月饼（或者凡是想通过寄送给亲人的）送给家乡的亲人的消费者，购

物满 100 元，即可获赠 元的寄送券，凭券可以享受同等额度的优惠用于特快专递寄送礼品。

具体优惠额度需要与邮政部门合作商定。 

  费用：赠送给顾客的相应额度有邮政部门给与我们的折扣抵消，基本上不需要我们出。 

  具体执行地点：最好集中在总服务台，由邮政部门派出专门人员，我们提供地方。 协

调部门：企业管理部、营销策划部、各商场一名柜组长以上人员负责协调。 

 

 



（2）一份亲情，一声问候 

  9 月 17 日、18 日或者店庆活动期间，购物满 200 元以上者，赠送价值 10 元长途电话卡

一张，冠以“一份亲情 一声问候”的宣传口号，增加节日的亲情营销成分。 

  根据谈判，电信应该能够提供 3 折左右的电话卡，并且该类卡可以单独为我公司制作，

画面宣传均由我们自行设计，这样，我们一方面可以要求供应商分担部分费用，把卡的背面

作为该品牌或者厂家的形象，正面出现我们自己的形象。该卡可以用于任何一部程控电话，

用来拨打长途电话，不需要另外支付任何市话接入费用。 

  预计用量：每天 1000 张，两天合计 5000 张，合计价 50000 元，实际价值 15000 元。向

供应商报价 4 折，要求供应商承担 20000 元，可以尝试有不同的供应商分摊。 

（3）月圆中秋 赏月晚会 

  9 月 17 日、18 日晚上，在 XX 广场 T 型台，举行赏月晚会，尝试邀请剧团的演出。由

厂家赞助，冠名举办。月饼厂家可以在晚会现场举行品尝活动、赠卖活动（通过展位的拍卖

获得相应的款项补助，作为活动的启动资金）。该活动可以吸引中老年消费群体，结合天气

状况，力图通过夜经济拉动中秋活动的达到高潮。 

（4）中秋团圆 其乐融融——家庭套餐 

  中秋团圆的日子，凡年轻人陪同老人逛商场的，均可以享受大幅度的折扣购买服装、家

电、鞋帽商品。此活动宣传主要突出“家”的概念，具体的执行，由促销人员或者营业人员灵

活掌握。活动时间局限于 16、17、18 日的周末。要求各商场提报具体商品种类，活动范围

尽量大，在活动现场通过 POP 的方式，告知顾客该类商品可以享受家庭套餐优惠，并通过

现场的广播不停的播报。 

（5）、其他商品的特别活动。 

 

（二）、XX 六周年系列活动之 欢乐二重天——欢乐 6 年，惊喜六折。 

  XX 广场店庆限时全场（家电和部分特价商品除外）六折，能够打到此折扣的商品由各

商场汇总报告。注意一点是，在现场的 pop 要表明参加活动的商品，而不是以往的标注不参

加活动的商品。 

  活动时间：9 月 30 日当天。 

  费用支持：折扣带来的利润损失由厂家和商场各按照相应比例承担。 

 

 



（三）、XX 六周年系列活动之 欢乐三重天——六年风雨情，今朝大回馈，**会员双倍积分，

特别促销活动。如果情况允许可以与会员的积分汇报活动一并进行。 

  活动时间：9 月 28 日——10 月 7 日 

  活动内容：XX 会员持会员卡购物，购所有商品除了享受双倍积分之外，更可享受惊喜

折扣价位，每卡每日只限 2 次，每单不超过 元。此次活动主要是拉动会员消费，利用相对

客流比较少的时间段，增加会员的满足感。 

  费用支持：需要和供应商谈折扣的扣点问题，家电商场和电脑部门可以以进价销售来参

与此次活动，另外公司需要承担会员的双倍积分问题带来的可能增加的奖项支出。 

  细节问题：能否调整程序，所有的顾客购物在这个阶段自动生成双倍积分，如果能够解

决最好，否则，积分的双倍返还问题由总服务台解决。家电等大价位的商品的积分累计问题，

应该应用原有的方案。 

 

（四）、XX 六周年系列活动之 欢乐四重天——系列抽奖活动。 

  从现在的实际装状况来看，抽奖的实际意义在于作为拉动整体活动的一个有效组成部

分，而且抽奖这一种形式比较符合中国人的博彩心理，鉴于以往的经验，我们在抽奖上做一

下改革： 

  1、降低奖项设置的门槛。 

  2、奖项的累积方面，允许每 XX 元为一个档次，奖品的设置做调整，重新设计项设的

相关设置。10 元以下仍然返还现金，10 元以上仍然采用现金券。 

  3、随时关注竞争对手出现的状况，及时调整预案。 

  4、抽奖的方案另附。 

 

（五）XX 六周年系列活动之 欢乐五重天——XX 品牌恭祝 XX 六周年系列活动。 

  由各商场依据本商场的销售或者毛利状况，或者品牌的综合知名度，提供品牌名称，并

争取供应商的积极协助，以品牌祝贺**六周年的口气，分别或者共同打出系列祝贺性质的广

告，并推出富有特色的商品活动。 

  此活动的目的在于巩固品牌调整的成果，按照公司品牌系列划的战略方针实现品牌带动

战略，从而形成一系列的影响力，拉动品牌忠诚向商店忠诚顾客的转化。 

 

 



（六）XX 六周年系列活动之 欢乐六重天——共同的六年 

  1、活动目的：增加庆典活动的欢乐气氛 

  2、活动时间：9 月 30 日 

  3、活动地点：XX 广场门前 T 型台 

  4、参与人员：首选 6 对结婚 6 周年的夫妇，且结婚纪念日就是 9 月 30 日。 

  5、具体内容： 

  （1）互诉爱意：大声说出对爱人的爱；同心同力：设置障碍游戏，如踩气球等，由夫

妻二人和孩子共同完成，选出胜利者。 

  （2）知心爱人、共度爱河：背负爱人穿越重重障碍达到爱的港湾。 

  （3）温馨的日子：夫妇二人的真情表白。回顾他们结婚后的这些日子，展望将来的日

子。 

  （4）默契指数：在 XX 广场上搭建以简单场景，由商场发给每对夫妇价值 300 元的代

金圈（或者参赛者自己准备），限定时间让双方分别购物。购物时间由夫妻双方通过游戏争

取。如先让妻子进入商场给丈夫买一件衣服，规定好时间，在这段时间内，主持人可以向丈

夫提问：“你认为妻子会给你买什么款式、布料、颜色等等衣服。”妻子购买之后，将衣服包

裹严密，回到商场外的场景地。然后换丈夫进入购买，同样的问题再问妻子。最后由主持人

揭晓双方购买的衣服是否与夫妻双方的回答相吻合，一次检验默契指数。胜出者所购买的商

品将由商场免费赠送，评委由观众、营业人员各 5 人担任。 

  （5）爱的誓言、天长日久，共同写下爱的誓言。 

 6、费用支持：寻求厂家冠名举行，费用由厂家承担。 

 

（七）XX 六周年系列活动之 欢乐七重天——XX 鞋履文化展 

  1、展览目的：展示我国不同时期、不同民族、不同职业者、不同阶层的鞋子，拓展人

们的视野，丰富人们的指示，为商场凝聚人气。 

  2、具体活动安排： 

  （1）活动时间：9 月 19 日——10 月 7 日。 

  （2）活动地点：XX 一楼专柜。 

  （3）活动内容：展厅中厅拜访不同类型的鞋子，按照时间顺序——从古到今；按照空

间顺序——不同民族、不同职业者、不同节日（比如婚鞋）等；对于古代无法以实物展示的

鞋子，可以以图片的方式展览；电视实况播出展览。 



  3、费用安排：有三商场协调厂家解决，我们提供基本的宣传和场地。 

 

（八）、XX 六周年系列活动之 欢乐八重天——购物满 元加 1 元或者**即可超值购物。 

  活动时间：9 月 9 日——10 月 7 日，贯穿活动始终 

  此促销办法尤其适合超市商品，以及所有可以纳入大卖场的的商品，能够有效的提升客

单价，具体的额度需要各执行单位进行详细的测算。 

（九）、XX 六周年系列活动之 欢乐九重天——留好您的购物小票，精彩大奖等您来拿。 

  活动时间：9 月 19 日——10 月 7 日，每个周一抽取上一个周的奖项，各奖项设置可以

另行商定。 

  活动目的：拉动二次乃至多次购物。 

  具体操作：根据顾客的购物小票或者发票号码，进行滞后的抽奖活动，每一个周作为一

个抽奖单位。抽奖根据黑联小票或者发票存根联，进行人工抽奖或者将号码存入电脑采用自

动抽奖。 

 

五、媒体投入： 

  1、媒体导入应当自 9 月 1 日起逐步推进。首先从节约型社会抓起，从企业的整体形象

推进，作为一个有力的切入点，从电视媒体入手， **日报长篇的通讯报道作为引导，此类

报道最好频率大一些。每次的报导应当在显要位置突出显示活动的 VI。（  元） 

  2、9 月 10 日、9 月 18 日、9 月 30 日三个重点的节日按照轻重缓急，分别给与相应篇

幅的软/硬广告，突出主题是商品信息，在商品信息类广告的载体上应当加大品牌的曝光比

例，通过品牌拉动顾客的新鲜感，结合调整的战果，给人以崭新的精神面貌。在此方面可以

借助于原晨报周三的版面（现在已经合并到晨报），从类新闻的角度出发，搭载系列广告，

更能打动人，引起共鸣。（具体情况当和媒体共同策划,  元） 

  3、户外广告方面，可以在楼梯的南立面悬挂巨幅两条，以**店庆或者金秋**购物节为

主题；卖场的 POP 悬挂相关秋季和节日的 POP，传达节日的视觉效果；在每个楼层的楼梯

口，均采用落地的支架广告，重点介绍整体活动和各楼层的部分信息，对于顾客形成一个良

性的引导作用。 

  4、广播广告三个频道四个套播全部以节日活动的形象宣传为主，不特别的播出价格信

息。 

 



  5、超市和家电、电子可以采用 DM 方式进行直投，发布的数量较平常应当有所增加，

发布的范围以张店城区和近郊为主。其他商场可以搭载，但是不适合单独作 DM。 

  6、网络广告全面更换六周年庆典的内容，分两个时间段推出。第一个时间段，以六周

年的系列活动为切入点，宣传中秋（截止到 9 月 18 日）；第二个时间段宣传店庆和黄金周（截

止到 10 月 7 日）；XX 网站全面报道所有的价格信息和活动信息。 

 

六、营销评估： 

  此次营销评估应当从 9 月 1 日起，监测平时的总销售额、分商场销售额、活动商品销售

额、客单量、客单价，9 月 12 日活动正式开始后仍然测算上述指标，进行系列对比，借以

评估营销活动的实际效果，有助于今后营销投入/产出比的有效分析。 


