
药店国庆节促销方案 药店促销活动方
案(优质6篇)

当面临一个复杂的问题时，我们需要制定一个详细的方案来
分析问题的根源，并提出解决方案。方案的制定需要考虑各
种因素，包括资源的利用、风险的评估以及市场的需求等，
以确保方案的可行性和成功实施。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。

药店国庆节促销方案篇一

自2月4日起-3月5日止，在各门店电子显示屏同步显示“2
月11日-3月5日，医药各门店全场满100送100现金券”

2、横幅宣传

横幅文字“医药2月11日至3月5日全场满100送100”

切记：横幅于2月3日到达总部，2月4日到达门店。

企业安排专人负责跟踪此事。

横幅悬挂于乡镇没有电子显示屏的门店，现有门店电子显示
屏损坏的，门管部一定要在2月5日前维修完毕。

3、吊旗宣传

自所有门店店内均自2月4日起至3月5日，所有门店悬挂吊旗
进行宣传。

吊旗文字为“2月11日-3月5日，购满100元送100元现金券，
详情请咨询门店工作人员”“现金券在2月11日-3月31日期间



使用，使用规则请咨询门店工作人员”。

吊旗尺寸：58x40cm175k纸

吊旗数量：20xx份

单价：正反面印刷，每张0、43元

总价：860元

制作定稿时间：2月2日

吊旗到总部时间：2月3日

吊旗到门店时间：2月4日。

4、海报宣传

自2月4日开始，主要在各门店门口进行张贴宣传。

主要文稿和图案是dm单的第一页。

药店国庆节促销方案篇二

提高区域的家用医疗器械产品的销售知名度，建立口碑，促
进医疗器械产品的'销售

店内会员客户，附近小区居民

主题：家用健康器械产品免费体验方式：

1.免费测量、家用器械产品体验

2.店内产品特价促销



3.小区做活动及单页发放

特价促销活动时间：

待定活动地点：

前期社区宣传活动时间：

活动地点：南内环店门口服务热线：

序曲一购买就有“送”（特价商品除外）礼品以实物为准）

5、购买怡成7型血糖仪，惊爆价280.00，六年保修，内送40
条试纸，再送10条，惊喜多多！

序曲二各类品种有特价

福达康电子血压计（腕式）ft-a11原价：328特价：199（其他
款一律九折销售）

电子健康称en9323原价：138.00特价：109.00

金丝甲防辐射肚兜原价：199.00特价：148.00

（一）活动造势：

活动前夕社区外围活动开展。

依次到摆台量血压、测血糖、办理会员，发放促销单页

（二）dm单

1、店内爆炸贴书写（活动卖点突出）、橱窗张贴特价产
品pop,氛围营造。



2、dm单的制作20份，发放20xx份必须发放到每个客户家门口。

人员及物资配合：

厂家支持：江苏鱼跃、欧姆龙、康达五洲、九阳、东方神、
拜耳等，包括活动帐篷、赠品支持。

药店：主要负责影印单页，提供拱门及横幅。

药店国庆节促销方案篇三

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。

药店国庆节促销方案篇四

1、家家乐电器有限公司成立xx周年，为更好的证明了家家乐
的实力，传达家家乐的经营理念，提升 企业品牌形象，开展
全方位的推广活动势在必行。

2、直接竞争对手好万家利用大量资金（无论是在电视广告，
报纸，单张上）全力反搏;国美电器欲于国庆 前后在新塘开
业;大环境上，国美，苏宁，永乐等电器连锁大鳄正在吞噬二，
三级别市场，家电行业激战越 演越烈。

3、为了减少家家乐电器有限公司挂绿店的搬迁造成的负面影
响，强势宣传博罗店的成功签约。



4、中国传统的国庆节，是一个假期较长，消费能力强，拉动
商品消费，进行品牌宣传的好机会。 综上所述，我们应充分
利用以上契机，最合理的整合资源，有计划，有策略的开展
一次时间跨度较长 的系列促销活动，带动经济增长，实现品
牌形象与商品销量的同步提升。

1、活动主题:

司庆期间活动口号：诚信铸就，十九辉煌;众店齐庆，礼礼俱
到;（具体时间：9 月 24 日——9 月 30 日） 国庆期间活
动口号：贺国庆，一元家电惊爆全城，挑战价格极限。（具
体时间：9 月 28 日——10 月 9 日）

2，活动思路：

家家乐各连锁店 包括河源店 总监督： 销售管理

总监督 总负责部门 销售管理

采购部，各分店 活动组织

总监督 总负责部门：销售管理

采购部， 各分店总负责人

活动内容及安排

1、各分店全场特价 各分店特价商品要保持在 80%以上，特
价商品主要定位在

a，库存量较大，急需处理商品

b、其它商家主推商品及公众敏感性机型



c、我司主推商品

d、厂家规定特价商品。 具体特价商品及销售定位见商品部下
达的销售定位表，要求特价与原价的差距有一定的幅度。

2、来就送（司庆有喜，畅饮畅赢，1000 瓶可乐与您饮）

活动主要针对司庆期间光临家家乐电器连锁店的顾客，不需
购物即可免费赠送小可乐一瓶，人限 1 支， 先到先得，送
完即止。可乐可由市场部统一购买或由各分店根据自身需要
购买，各店限 350 支，要做到有 计划，有节制派送，活动
结束后根据实际送出数量再和市场部结算。

3、购又送（购物送麦当劳券）

活动主要针对国庆期间在家家乐电器连锁店购物的顾客，凭
购物单，购物满 1000 元送价值 20 元麦当 劳使用券;购物
满 3000 元送价值 30 元麦当劳使用券;购物满 5000 元送价
值 50 元麦当劳使用券;购物满 5000 元送价值 100 元麦当
劳使用券。 日日新店由xx负责联系券，新塘店由xx负责联系，
河源店由xx负责联系，先从麦当劳或肯德基负责哪 出 50 张，
10 月 4 日各分店活动结束后根据实际送出数量再和对方结
算。

4、厂家好礼送

主要根据厂家在我司活动期间所推出的优惠政策配送的赠品
及日常所配送的赠品，要求在活动前由采 购部根据厂家赠品
配送政策 及我司所存在的赠品做统一配送并于活动前 2 天
传到各分店，各分店根据采购部所制定的赠品配送政 策事先
书写好海报，活动前 1 天晚上张贴在对应商品上，同时采购
部根据赠品在活动前根据赠品情况进行 对应调拨。



药店国庆节促销方案篇五

消费者在20xx年10月1日--2017年10月8日期间，只要购物
满56元即可加1元换取我们精心为消费者准备的15种商品中的
任意一件。

1、单张小票不累计。

2、前场联营、团购、烟草不参加此活动

赠品要求：挑选十五种(或十五种以上)商品作为活动商品。
要求商品售价在3元以上的商品，也可对部分毛利损失较大的
商品进行限量，但每天需保证在8个商品以上。

广场气氛：包括竖幅、横幅、巨幅、门前广场刀旗、免费购
物班车车身贴;

社区气氛：社区条幅、社区海报;

店内气氛布置：入口展板、活动现场的气氛营造、店内海报、
广播稿。

活动执行与分工

企划部：负责活动宣传、策划、操作及跟进。

采购部：负责商品的组织、到位。

财务部：负责资金的到位。

门店店长：活动操作的总负责人、负责督促各部门的工作。

门店店办：负责活动方案的具体执行与工作协调，负责对整
个活动进行统计、分析、总结。



门店客服部：负责活动商品发放和统计活动。活动广播、咨
询、解释。

门店美工：负责店内广告及pop的宣传，活动气氛布置。

广告气球：门店前店内悬挂印有店标和广告语的小气球，并
在店门口大量派发。增加节日气氛，吸引孩子进入。

药店国庆节促销方案篇六

看似国庆的大促销，其实真正的消费者并没有少花钱，有很
多是以返券形式促销而吸引顾客，很多顾客对这种促销方式
明显失望，而商场的人士认为，这是商家吸引客源又保证收
益的必然选择。

“购物满500元赠50元代金券”、“消费可享3倍积分，限时5
倍积分”，今年“十一”的促销力度让消费者大呼“不给
力”。相比“五一”时“满300减150”、“满100减60”等折
扣活动，“十一”黄金周商家更乐于使用返券、加倍积分、
满额赠送等促销手段。某商场相关人士表示，“从‘五一’
假期过后，商场的活动就没有停过，以周为单位，基本上每
周都会有一个主题促销，持续了整个夏天。”

“我之前就看好了这款外套，上市后两周左右，它就参加了
商场9折销售的活动，我当时想着马上就到国庆了，到时候可
以更便宜，没想到，国庆商场的促销力度是满500元返50元代
金券，虽然看似是9折，可是我需要花正价买下它，再找可以
使用代金券的品牌消化返券，反而多花钱了。”还在上大学
的戴君对记者抱怨着。戴君看上的这款外套售价799元，同一
家商场，9折时的价格为720元，而“十一”活动价“满500元
返50元代金券”，相当于售价为749元，反而贵了29元。可以
说，虽然是促销季，但是商品价格并不一定最便宜。

而商家认为，之所以加大返券、赠送积分等活动，其实是为



了留住客源、刺激消费。“我们今年主推和各家银行的卡业
务合作，几家银行的信用卡都可以在我们这里享受到折扣，
并且我们也推出了赠送积分的活动，这些积分到年底的时候
都可以折现使用。”某商场负责人表示。

其实商场也提供了减免的促销方式，因为这种方式可以让消
费者直观地看到实惠，是刺激消费的一种手段。但是返券、
增利等方式的比例一直在增加。“这也与品牌战略有关，近
一年以来，很多国际品牌进驻天津，商场也不断调整品牌，
力争提高品质。而很多品牌是有独立活动的，他们为保证品
牌形象和定位，也会选择满额赠礼等形式，而不会选择打折。
”业内人士分析认为。

旺季来临 保“盈”争胜

天津市百货业协会秘书长王炳东分析认为，促销的“不给
力”恰好反映出百货行业对于下半年市场的信心。从今年2月
份开始，百货业的销售就一直处于沉寂的状态，仅在“五
一”期间有一小波销售高峰。沉寂大半年的时间，商家一直
在以各种促销、打折来吸引顾客，“大半年的时间，百货行
业的整体利润都已经压得很低了”。

而从“十一”开始，百货行业已经进入传统的销售旺
季，“可以这么说，商家盼了大半年，终于等到了这个好时
候。”王炳东说，“因此，百货店都不会在这个时候推出大
力度的打折活动，继续压低自己的利润，而是会选择返券、
赠送积分等促销手段来刺激消费，在让消费者得到实惠的同
时，保证自己的盈利点。”每年百货业的旺季都是从“十
一”开始，持续到下一年的春节，这5个月的时间，是百货行
业每年最为赚钱的时段。


