
最新药品促销活动方案(通用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。写方案的时候需要
注意什么呢？有哪些格式需要注意呢？下面是小编精心整理
的方案策划范文，欢迎阅读与收藏。

药品促销活动方案篇一

一、为什么要进行促销活动：

药店多半会在节日里举行促销活动，即给顾客带来好处，又
给药店带来利润.纵观成千上万的药店促销活动，发现许多药
店不缺少创意，缺少的是执行到位.

二、四到位

一般包括四个执行到位：物料到位、氛围到位、宣传到位、
培训到位.物料到位

物料到位主要包括商品、赠品、宣传品.

店内店外氛围到位，拉拱门、挂横幅、招牌干净、做主题橱
窗、做喷绘写真、厂家门口撑伞摆台义诊宣传、店内音响店
外音响播放活动录音、重点产品推介录音、企业文化录音、
养生录音、店内悬挂相应活动和产品pop等.

一定要确保卖场营销氛围足够，员工满面堆笑，热情服务；
商品丰富丰满陈列、重点产品用pop、爆炸卡、云彩卡提示；
比如陈列阶梯状、圆形、心型、做一个空盒中国结，做一个
风铃、来些葵花卡.这些是氛围到位，让顾客进店感觉很美.
愿意多停留一会儿，增加与店员互动时间.



宣传到位

以店为中心分小区，分时段，分小组发放宣传单

发单界定统一的话术：您好，我们是xx药店，x月x日-x月x日
举行十万礼品大放送活动，欢迎您来参加.界定动作，界定表
情，制作活动录音，买赠录音、抽奖录音、养生录音店外音
响播放，拱门、横幅、门口义诊、会员电话、会员短信、电
子字幕等.

培训到位

让每个店员对活动方案了如指掌，是关键.一定要让全体店员
演练出来，不只是简单培训和背诵.

三、三个统一

注重三个统一：统一使命、统一语言、统一动作.

使命就是明确每天销售指标，客单价、交易次数目标、重点
产品目标，然后交代每个店员想尽一切办法让每个顾客拿一
份礼品走.

语言就是统一从第二档开始说，为了提升客单价.比如说第一
档买满48元送两包洗衣粉，第二档买88元送不锈钢盆一个.要
求全体员工对顾客说一句话：您好，今天我们做活动，买
满88元送不锈钢盆一个！

动作就是要求全体店员在营业时间里全程抬盆，盆内装好既
定物品（一张dm单、一包第一档赠品洗衣粉、一个第三档赠
品水杯）每一个细节必须到位.如果是连锁总部统一对店长培
训，店长统一对店员培训，总部到门店抽查，总部再活动前
一天统一对店长培训检查落实，提出考核奖惩，执行不到位，
考核分数不及格的店长甚至就地免职.药店做促销活动通常是



三分策划，七分执行，可见重要的是执行到位.若药店在执行
促销活动的过程中能够把活动真正的执行到位，那促销活动
也就成功了.

药品促销活动方案篇二

物料到位主要包括商品、赠品、宣传品。

首先根据季节、节日、地区、常见疾病和畅销产品，进行数
据分析，找出常见疾病对应的畅销产品、重点产品，进行充
分备货。譬如，我们找到了30款秋冬季节重点产品，如果每
月要货8次，某次要货时库存有35盒，上月销量为160盒，平
时补货公式为，要货量=160/8=20,20*2=40,40-35=5，5盒就
是要货量，要保证库存有两个周期销量，根据经验可以适当
上调，这样确保重点产品有足够库存，便于满库存丰富陈列。
在活动期间，通常建议重点产品保证一个月的销量作为库存，
这就是商品到位。再次根据活动制订的销售目标和买赠档位，
测算赠品种类和数量，并准备到位。最后根据活动宣传所需
横幅、dm 单、音响、录音、pop、海报、喊话器等做好宣传品
准备。

氛围到位

店内店外氛围到位，拉拱门、挂横幅、招牌干净、做主题橱
窗、做喷绘写真、厂家门口撑伞摆台义诊宣传、店内音响店
外音响播放活动录音、重点产品推介录音、企业文化录音、
养生录音、店内悬挂相应活动和产品pop等。

一定要确保卖场营销氛围足够，员工满面堆笑，热情服务;商
品丰富丰满陈列、重点产品用pop、爆炸卡、云彩卡提示;比如
陈列阶梯状、圆形、心型、做一个空盒中国结，做一个风铃、
来些葵花卡……。这些是氛围到位，让顾客进店感觉很美。
愿意多停留一会儿，增加与店员互动时间。



宣传到位

以店为中心分小区，分时段，分小组发放宣传单

发单界定统一的话术：您好，我们是药店，x月x日-x月x日举
行十万礼品大放送活动，欢迎您来参加。界定动作，界定表
情，制作活动录音，买赠录音、抽奖录音、养生录音……店
外音响播放，拱门、横幅、门口义诊、会员电话、会员短信、
电子字幕等。

培训到位

让每个店员对活动方案了如指掌，是关键。一定要让全体店
员演练出来，不只是简单培训和背诵。

注重三个统一：统一使命、统一语言、统一动作。

使命就是明确每天销售指标，客单价、交易次数目标、重点
产品目标，然后交代每个店员想尽一切办法让每个顾客拿一
份礼品走。

语言就是统一从第二档开始说，为了提升客单价。比如说第
一档买满48元送两包洗衣粉，第二档买88元送不锈钢盆一个。
要求全体员工对顾客说一句话：您好，今天我们做活动，买
满88元送不锈钢盆一个!

动作就是要求全体店员在营业时间里全程抬盆，盆内装好既
定物品(一张dm单、一包第一档赠品洗衣粉、一个第三档赠
品水杯)每一个细节必须到位。如果是连锁总部统一对店长培
训，店长统一对店员培训，总部到门店抽查，总部再活动前
一天统一对店长培训检查落实，提出考核奖惩，执行不到位，
考核分数不及格的店长甚至就地免职。

药店做促销活动通常是三分策划，七分执行，可见重要的是



执行到位。若药店在执行促销活动的过程中能够把活动真正
的执行到位，那促销活动也就成功了。

药品促销活动方案篇三

持医保卡消费优惠多多。

利用促销活动传递开通医保的`信息，提升企业知名度，维护
老顾客，开发新顾客，从而提升销售业绩。

20xx年11月1日—–20xx年11月5日

1.凭医保卡可免费办会员卡，享受会员权益。

2.保健品8.8折(汤臣倍健系列.惠世康系列)，中药贵细精
品8.8折

3.持医保卡消费满就送：

送4l金龙鱼调和油1瓶

4.惊爆超低价：龟苓膏10元/6盒，抗病毒口服液16.5元/盒，
王老吉凉茶12元/包，太极玄麦柑桔颗粒11.8元/包，阿胶液
体42元/盒，修正益气养血口服液35元/盒，999润通茶25.8
元/盒，701跌打镇痛膏3.9元/盒(大参林会员价4元/
盒)，25mg倍他乐克5.5元/盒，北京降压0号6元/盒，复方丹
参滴丸(150粒)19.9元/盒，拜新同33.5元/盒。

药品促销活动方案篇四

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)

3、其他活动：全场避孕套(杜蕾斯、杰士邦、爱超系列)每
满30元送5元无使用限制现金券;男性滋补类用品和妇科治疗
性药品(处方药除外)，每购满50元，送5元无使用限制现金券。



七、活动组织和宣传工作

1、活动宣传以海报宣传为主，不进行dm单宣传。海报设计
由尚锋在2月7日前完成。

2、自2月8日起，所有有电子显示屏的门店均将广告语改
成“甜蜜情人节、甜蜜蛋黄派，购满158元送800g装福马蛋
黄派1提，可购买无使用限制现金券活动时间：自 (根据各自
门店情况填写开始时间)至2月14日”

3、活动开始前，新设立5元现金券编码，销售金额为5元，成
本为5元。由商品部负责督促采购部完成此项工作，并在活动
前将编码告知门店。同时，要逐一告知门店，必须在此次活
动发放的现金券中注明：情人节发放。使用截止时间为20xx
年3月31日。

4、重点门店需要按照春节促销的规格，进行温馨陈列。陈列
及检查工作自2月9日开始进行。

5、现金券的发放工作要求在2月8日各门店以电子版形式将发
放、剩余数额统计表传回总部王后，由王根据预估情况重新
调拨解决。本次现金券全部使用最新版的5元现金券，其他现
金券未使用完毕的全部收回总部保管，不得用于本次活动。

6、蛋黄派的调拨分配要求在2月8日由王根据系统数据进行调
剂解决。

7、叫货工作由各门店自行进行。本次活动结束前，重点门店
可暂时不进行春节备货的退回工作。

8、各门店在蛋黄派使用完毕后，可以用提子饼干作为替换。

9、门管部负责保持与快递公司的联系，并根据活动开展情况
购买明信片。



药品促销活动方案篇五

现代生活节奏加快,精神紧张,压力大,加方过量饮酒、吸烟、
空调、长期缺乏户外运动等因素，使得人们的免疫功能紊乱，
抵抗力降低，免疫功能是人体重要的生理功能，免疫功能失
调就会造成体质虚弱，抵抗疾病能力下降，于是，有的人会
反复得感冒、头疼、咳嗽，现在的环境比较恶劣时而有流感
传染疾病，而免疫力较差者更容易感染，可见这种纯天然中
草药感冒胶囊市场前景广阔。而感冒药大部分都有一副作用，
如过敏之类，不仅给人的身体带来伤害，并且是治标不治本，
只是传染的机率降到最低。

独特的产品优势及良好的市场前景，使得制造感冒药的商家
云集，竞争也日趋激烈、但目前市场上已有纯天然中草药感
冒药强势品牌，例如：999感冒颗粒等。因此连花清瘟胶囊还
需要解决以下几个问题：

１、品牌知名度不够

２、产品定价不合理

３、包装设计无特色

４、营销渠道不畅通

连花清瘟胶囊作为中成药尚存在一些不明确的禁忌及副作用。

1、药品品种方案，是药品营销中的一个重要内容，药品应是
个整体概念，同时要树立起药品大质量的观念，把好连花清
瘟胶囊的质量关。

2、药品的定价方案，药品价格目前是十分敏感的问题，平价
大药房的冲击药品的定价方案尤其重要，在新的环境下，连
花清瘟胶囊应该更加充分考虑自己产品的定价，使价格更加



亲民。

3、药品分销渠道方案，国内制药企业长期的营销模式，使医
药企业形成了很大的渠道依赖，以岭药业需要建立起稳定的
医药分销渠道，为连花清瘟胶囊进一步开拓民营药店的分销
渠道。

4、药品促销方案，随着国家新的医药政策的出台，连花清瘟
胶囊在新的.形式必须引入健康的促销模式，新的营销机制。

1）要放弃以前那种对医生的诸如辛苦费，广告费，促销费，
处方费等模式，坚持顾客服务导向，加速产品的研发和品牌
培育，重新整合销售渠道。

2）可以通过学术推广会来促销，学术推广销售，主要指在医
药销售过程中，以学术宣传和学术活动来推动销售。

3）广告拉动抢滩otc市场，从几年otc市场的增长速度来看otc
市场占半壁江山。otc市场是未来竞争的主要战场之一，而这
一市场的营销与医院销售差别较大，更多地体现出医药营销
的共性，以超大规模品牌广告投入来拉动医药消费。

4）可开展数字化营销，用电子商务提速连花清瘟胶囊的线上
销售，同时可以节省开支却生产出更大的效益，利用在线调
查可以收集到客户的偏爱和购买方式，还能更好地为他们服
务，从而体现个性化营销时代的特征。

随着消费者的水平的不同，也可以将药品的消费者分为不同
的等级，比如普通消费者、高级消费者、vip消费者。

现代社会中儿童与老人的免疫力普遍都很低，而年轻人患有
炎症的机率比较高，所以将目标市场选为儿童、老人以及患
有炎症的顾客群体。促进销售，为了提高市场占有率及品牌
的知名度，树立行业强劲品牌。想要提高市场占有率及品牌



知名度须做到以下两点：

1、形成以成本为基础的市场竞争优势首先加强自己企业内部
的管理，管理不仅可以出效益而且可以提高效率降低成本，
管理的内容如生产管理，人事，营销，财务等，关键要针对
企业本身情况采取适合企业自身的管理模式才能真正出效益，
才能降低运营成本。其次，加大研发投入，研发一些在临床
上有特殊疗效的药品，申请专利，利用它的不可替代性，取
得相对较高利润，把利润再用于扩大于别的厂家同质量的品
种的整体规模，从而进一步降低运营成本，提高整个企业在
市场上的竞争优势。

2、形成以无形资源为基础的竞争优势

能力，以提高专业推广人员的业务水平，无形中也树立了企
业的品牌知名度。第三，要树立整体的营销观念，企业须切
实树立起为患者解除疾病痛苦的根本经营观念，从最终客户
开始而不是生产过程开始策略，只有有一个好的营销策略才
能树立起自己的良好的形象品牌。

1、产品的主要功能

连花清瘟胶囊是一种具有良好的抗炎,抗病毒，提高机体免疫
的功效，可以治疗因上火或着凉引起的感冒，无副作用，可
以使病情的传染率达到更低。

2、该产品与同类产品相比具有明显的优势

（1）、稳定性高，过敏反应的发生率底；

（2）、具有提高机体免疫作用。

2、强调具有提高机体免疫作用3、通过包装提高产品的吸引
力，包装的吸引力也是非常大的，也是提高销量的方法之一。



1、成本导向定价：根据产品成本来合理定价。

2、竞争导向：根据竞争产品的价位的特点来定该产品的价格。


