
药店促销活动方案设计(优质9篇)
为了保障事情或工作顺利、圆满进行，就不得不需要事先制
定方案，方案是在案前得出的方法计划。那么方案应该怎么
制定才合适呢？以下是我给大家收集整理的方案策划范文，
供大家参考借鉴，希望可以帮助到有需要的朋友。

药店促销活动方案设计篇一

“xxx”大药房开业在即，为吸引消费者来参加开业活动。迅速
提高“xxx”大药房的知名度,搞旺开业人气。策划方案如下：

1、提高开业期间的销售业绩。

2、从而为发展连锁作好铺垫。

1、策划吸引消费者的活动，让开业时，xx大药房就充满人气。

2、提炼诉求卖点，在宣传中突出卖点来吸引消费者产生购买
欲望。

3、设计有诱因的促销方案，让消费者重复购买，提高市场竞
争力，提高销售额。

1、提炼诉求（宣传）卖点：

n首家社区理想药店

n打造社区理想药店

n价格低、服务好、质量过硬

n足不出户也可以享受到真正的实惠



2、设计促销方案：

方案1：开业演出及开业仪式

――利用演出来吸引消费者

――全天演出

方案2：向消费者告示“打造社区理想药店”

――突出“理想”也就是价格、服务

――用报纸向社会公告

――用巨幅向社会公告

――在进门处，向消费者告示（或用吊旗告示）造成价格低
的强烈感觉

方案3：开业有礼，红包多多

――以2元的代金券设计成红包的形式

――开业期间，见人发一张

――目的是引诱消费者产生购买行为

方案4：每天推出特价药×款

――可以长期推行

――要推销售额大的，影响才会大

方案6：累计购药达×××元，赠礼



――赠送实用的生活用品或者药品

――开业一个月后，可考虑送其它低价高质的产品

方案7：每天开展5折销售活动（与药店、医院比）

――开业1个月后推行

――与市场价比的5折

3、设计促销活动：

方案1：人体广告宣传

――宣传点选择人群多的地方，比如门店前路口、曙光路一
线、

――选择人流量大的时候，比如早晨上班、晚上下班的高峰
期，

――要有10人以上才有气势，才有宣传效果，

方案2：每天一台戏（连续10天）

――开支控制在平均每天500―1000元以内

――以炒热场地为目的

――找文艺老师来合作操作（青少年宫的老师）

――内容包括唱歌、跳舞、器乐、体育、绘画、时装、小品
等

4、新闻炒作：（建议暂不执行，放在南郊公园店）



5、广告宣传：

1、宣传卖点：

n“首家社区理想药店落户xxxxxx社区”

nxx大药房8月5日全新开业

2、媒体选择与宣传内容：

n墙体巨幅广告（大药房外墙）

―――打造社区理想药店

―――xx大药房8月5日全新开业

n宣传单广告

――一份以介绍门店为主（员工发放）

―――另一份以特价品种和促销内容为主（夹报发放）

3、费用预算：

n墙体巨幅广告

―――面积：

―――预算：

n宣传单广告

―――第一份印制：单页双面单色10000份（1000元）



―――第二份印制：四色双页双面xx0份（3600元），夹报
（1200元）

1、开业彩旗

2、开业气球

3、开业条幅

4、开业室外灯光

5、开业音响

6、开业军乐队或秧歌队

太阳伞，杯子，免费健康检查等

药店促销活动方案设计篇二

提升门店业绩，发展会员

xx店岁末感恩6重礼

x月x日至x日（周五—周日）

1、达额有礼！

（1）满38元，送精美小礼品一份；

（2）满98元，送价值6元的纸手帕一条；

（3）满198元，送价值12元的卷纸一提；

（4）满298元，送价值118元的施泰福霏丝佳修润洁肤



露100ml一支或施泰福霏丝佳修润沐浴露150ml一支或价
值198元的施泰福霏丝佳修润密集滋养霜50ml一支。

（5）满398元，送价值248元的施泰福诗蓓白防晒乳
霜spf30+/pa++60g一支或者价值298元的施泰福霏丝特护修
润乳液100ml一支。

（6）满680元，送价值614元的施泰福护肤品套装（含：施泰
福霏丝佳修润洁肤露100ml一支、施泰福霏丝特护修润乳
液100ml一支、施泰福霏丝佳修润密集滋养霜50ml一支）

2、特价促销。

20-30种商品特价促销，其中5-10个0毛利季节性商品作为dm
单重点宣传商品；中药类特价商品至少10种；设定5个左右适
合场外活动叫卖吸引人气的.特价商品。

促销活动商品的设定避免与同期进行的商品促销活动冲突。

3、凭消费小票免费办理会员卡。

4、名老中医现场咨询。

5、场外活动。

1、门店宣传

（1）a4宣传单：用于店派，数量待定。店长具体安排派发人员
和线路位置，x月x日开始派发，营运部安排支持和协助。

（2）易拉宝：4个。（有质量保证）

（3）门店手写pop。内容参考活动内容和特价商品目录。



（4）会员短信。选择活动门店会员，内容以短信申请单为准。
活动开始前一天完成发送。

（5）气球布置。可做拱门或成串悬挂气球营造门面活动气氛。
在橱窗、中药柜、货架、堆头、pop张贴处点缀气球，使堆头
和pop更显眼夺目，形成浓厚的内场活动气氛。

2、商品陈列。门店需重点做好以下陈列

（1）赠品堆头。畅销特价商品和赠品在正门靠近收银台的柜
台或正门橱窗区域做堆头。堆头大气、有创意，辅以pop宣传
或气球点缀抢夺顾客眼球。

（2）季节性畅销特价商品堆头。要求整齐、整洁、丰满，并
要突出重点，活动特价商品必须写爆炸牌标示活动价格。

1、营运部：确定活动场地，并协调好活动期间的物管和城管，
确保现场活动顺利进行，并安排场外活动相关物料到位；安
排活动当天需到场的公司及门店人员。

2、推广部：提供中药活动品种；宣传物料设计和制作，确保
物料及时到店；会员短信发送。

3、采购部：提供西药类活动品种。

4、市场计划部：确定活动商品价格。确定活动厂家；活动当
天现场做厂家协调工作。

5、信息部：相关设定支持。

6、物流部：相关物料配送。



药店促销活动方案设计篇三

1、培训时间：2月2日和3日。全体店员分成两批进行集中培
训。

2、培训主讲人：xx

3、培训主考人：金xx、王xx

4、培训考试未及格处罚：在系统中公告名单，并按照1元制
度进行处罚，即第一次不合格处罚1元，第二次不合格处罚10
元。

药店促销活动方案设计篇四

甜蜜情人节，甜蜜蛋黄派

1、重点活动门店：家纺城药店、许巷药店、通元药店、皮都
药店、双山药店、城北药店、百步药店。

2、非重点活动门店：xxx医药其他门店

2月11、12、13、14日（重点活动门店）

2月13、14日（非重点活动门店）

春节后返回工作岗位的青年务工者。

1、针对春节促销活动没有覆盖返乡人群的缺陷，针对该部分
人群进行一次促销活动；

2、发放现金券，固化客户群体，增加销售额和销售机会；

3、消化春节期间购进，尚未使用完毕的蛋黄派。



2、主推活动形式2：穿越情人节，保健送父母。所有营养品
均8折酬宾，写上地址和祝福话语，免费邮寄回家乡（不需要
免费邮寄的，折后金额满100元者再赠送无使用限制的现金
券10元）

药店促销活动方案设计篇五

甜蜜情人节，甜蜜蛋黄派

二、活动门店

1、重点活动门店：家纺城药店、许巷药店、通元药店、皮都
药店、双山药店、城北药店、百步药店。

2、非重点活动门店：****医药其他门店

三、活动时间

2月11、12、13、14日(重点活动门店)

2月13、14日(非重点活动门店)

四、主要目标客户群

春节后返回工作岗位的青年务工者。

五、活动目的

1、针对春节促销活动没有覆盖返乡人群的缺陷，针对该部分
人群进行一次促销活动;

2、发放现金券，固化客户群体，增加销售额和销售机会;

3、消化春节期间购进，尚未使用完毕的蛋黄派。



六、活动形式

2、主推活动形式2：穿越情人节，保健送父母。所有营养品
均8折酬宾，写上地址和祝福话语，免费邮寄回家乡(不需要
免费邮寄的，折后金额满100元者再赠送无使用限制的现金
券10元)

药店促销活动方案设计篇六

甜蜜情人节，甜蜜蛋黄派

1、重点活动门店：家纺城药店、许巷药店、通元药店、皮都
药店、双山药店、城北药店、百步药店。

2、非重点活动门店：xxxx医药其他门店

2月11、12、13、14日(重点活动门店)

2月13、14日(非重点活动门店)

春节后返回工作岗位的青年务工者。

1、针对春节促销活动没有覆盖返乡人群的缺陷，针对该部分
人群进行一次促销活动;

2、发放现金券，固化客户群体，增加销售额和销售机会;

3、消化春节期间购进，尚未使用完毕的蛋黄派。

1、主推活动形式

药店促销活动方案设计篇七

提升门店业绩，发展会员



xx店岁末感恩6重礼

20xx年xx月xx日至xx日(周五—周日)

1、达额有礼!

(1)满38元，送精美小礼品一份;

(2)满98元，送价值6元的纸手帕一条;

(3)满198元，送价值12元的卷纸一提;药店促销活动策划方
案(4)满298元，送价值118元的施泰福霏丝佳修润洁肤
露100ml一支或施泰福霏丝佳修润沐浴露150ml一支或价
值198元的施泰福霏丝佳修润密集滋养霜50ml一支。

(5)满398元，送价值248元的施泰福诗蓓白防晒乳
霜spf30+/pa++60g一支或者价值298元的施泰福霏丝特护修
润乳液100ml一支。

(6)满680元，送价值614元的施泰福护肤品套装(含：施泰福
霏丝佳修润洁肤露100ml一支、施泰福霏丝特护修润乳
液100ml一支、施泰福霏丝佳修润密集滋养霜50ml一支)

2、特价促销。

中药类特价商品至少10种;

设定5个左右适合场外活动叫卖吸引人气的特价商品。

促销活动商品的设定避免与同期进行的商品促销活动冲突。

3、凭消费小票免费办理会员卡。

4、名老中医现场咨询。



5、场外活动。

1、门店宣传

(1)a4宣传单：用于店派，数量待定。店长具体安排派发人员
和线路位置，xx月xx日开始派发，营运部安排支持和协助。

(2)易拉宝：4个。(有质量保证)

(3)门店手写pop。内容参考活动内容和特价商品目录。

(4)会员短信。选择活动门店会员，内容以短信申请单为准。
活动开始前一天完成发送。

(5)气球布置。可做拱门或成串悬挂气球营造门面活动气氛。
在橱窗、中药柜、货架、堆头、pop张贴处点缀气球，使堆头
和pop更显眼夺目，形成浓厚的.内场活动气氛。

2、商品陈列。门店需重点做好以下陈列

(1)赠品堆头。畅销特价商品和赠品在正门靠近收银台的柜台
或正门橱窗区域做堆头。堆头大气、有创意，辅以pop宣传或
气球点缀抢夺顾客眼球。

(2)季节性畅销特价商品堆头。要求整齐、整洁、丰满，并要
突出重点，活动特价商品必须写爆炸牌标示活动价格。

xxxxx

xxxxx

1、营运部：确定活动场地，并协调好活动期间的物管和城管，
确保现场活动顺利进行，并安排场外活动相关物料到位;安排
活动当天需到场的公司及门店人员。



2、推广部：提供中药活动品种;宣传物料设计和制作，确保
物料及时到店;会员短信发送。

3、采购部：提供西药类活动品种。

4、市场计划部：确定活动商品价格。确定活动厂家;活动当
天现场做厂家协调工作。

5、信息部：相关设定支持。

6、物流部：相关物料配送。

拟制：xxx

审核：xxx

批准：xxx

药店促销活动方案设计篇八

五一节日期间，各商家比着打折让利销售的行为让人担忧，
认为从表面上看起来红红火火的假日销售，只是消费者将昨
天、明天或下个月的`消费集中在几天内进行。为了引导消费，
激发节日冲动性消费，并且要想在五一期间取得较好的销售
业绩和较有影响力的社会效应，提升企业形象及以文明经商
的特点，应该举办与节日相应的各种活动，使消费者在享受
多元化服务的同时，增加随机消费的欲望。拟策划以下五一
节日主题系列活动，活动方案如下：

1、五月购物赠大礼，欢乐假期全家乐

5月1日——5日

（一）购物疯狂送，好运自然来；



满68元以上送或面值5元福利彩票刮刮乐一张

满118元以上送高级卷纸1条或面值10元福利彩票刮刮乐一张

（二）vip客户尊享，5元超值大换购！

活动期间一次性在本商场超市区购物满51元以上，凭单张电
脑小票加会员卡即可在商场出口处加5元超值换购价值20元以
上超值商品。（单张电脑小票最多限换购一件商品）

由采购部于4月30日前提供一系列零售价接近20元的近期或滞
销而又不可退货的商品作为此次换购的商品（要求商品有一
定体量）。使此活动在带动客流量提高客单价的同时减轻本
商场滞销商品、近期商品的积压与库存，从而一举两得。

商场全部专柜必须参加特价dm单宣传，并提供不少于五个
（或全场促销方案）超低价特价商品进行促销。促销方案及
特价须报商场总经办审核。超市区提供会员超低价促销商品
不少于20个单品。

每天精选出10种左右的超低价商品，要求确定合理的品种、
供货量和超低价，保证具有强大的吸引力和价格冲击力，一
方面限制个人购买数量，另一方面保证当天足量供应，避免
在短时间内哄抢一空；如：散装大米5月1日超低价销售，x元/
斤，家鸡蛋5月2日超低价销售，x元/斤。使活动掀起两个高潮。

药店促销活动方案设计篇九

药店80%的消费者为老人，其中半数为女性消费者，因此，对
于即将到来的三八妇女节，要做一次药店三八节，提高销量，
加强外在形象。

1、拉动年初的业绩。



2、扩大影响力，塑造药店形象。

3、回馈新老客户及社会。

三八**关爱女性健康

3.5-3.9

打折、赠送

活动1：让利送健康

凡是在活动期间，到本店购买女性药品，全部打九折。

活动2：体贴送健康

凡是在活动期间，在本店一次性购买药品合计百元以上，赠
送老年服务卡一张，为上门服务，起点次数为四次，每多100
元加一次，十次为上限。

活动3：关爱送健康

凡在活动期间，在本店一次性购买药品合计五百元以上，赠
送女性专项体检卡一张。

1、门店布置：横幅，展板，吊旗。

2、宣传单，dm单，电视。

1、人员的`配置。

2、预算的控制。

3、运行监控。



4、总结。


