
护肤品店活动方案 护肤品促销活动方
案(大全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。优秀的方案都具备
一些什么特点呢？又该怎么写呢？以下是小编精心整理的方
案策划范文，仅供参考，欢迎大家阅读。

护肤品店活动方案篇一

一、“甜蜜玫瑰之约”

活动时间：8月9日-8月10日

活动方式：情侣顾客店任意消费即可领取玫瑰一支。

二、约“惠”七夕满就送

活动时间：8月5日--8月7日

活动方式：vip顾客单日累计消费满520元送情侣抱枕一对(40
元以内)凭收银小票即可领取每日限领50份，送完即止。普通
顾客单日累计消费累计满520元送情侣对杯一套(玻璃套装为
主30元以内)凭收银小票即可领取，每日限领50份，送完即止。

三、“全店商品，劲减来袭”

活动时间：20xx年8月9日——8月10日

活动内容：活动期间，xx店全部商品消费满377元立减77元(礼
券、礼卡除外)。



当七夕遇上微信

四、恩爱秀出来·约会我买单

活动时间：8月8日-8月10日

活动方式：成功关注化妆品店公众微信，参与回复“恩爱秀
出来·约会我买单”秀出你的恩爱合照以及在我司购物心愿，
即有机会获得免单权。每六周随机抽取2名幸运观众获得免单
权。

五、勇敢说爱你

活动时间：8月9日-10日

活动内容：爱在七夕，只要您大声说出您对爱人的情话，并
将与爱人的甜蜜合影发到化妆品店微信，即可获得情侣杯一
套，我们将在每日活动后公布结果(每日限5名)。

六、微信摇一摇

活动期间参加现场摇一摇，就有机会获得化妆品一件(共摇5
次)，每日限1名。

七夕互动游戏走起

七、七夕情侣大通关

活动时间：8月9日--8月10日

活动内容

1)、活动期间顾客单日累计消费满300元即可至活动地点参与
活动。



2)、凭单张收银小票每人限参加一次。奖品数量有限，送完
即止。

三个闯关模式：

1)、心有灵犀一点通，两人作战，一个笔画一个猜，笔画的
那个人只能通过身体语言来提示猜的那个人题板上的词语，
答对则晋级下一关。

2)、一个人在一分钟之内写出自己最爱吃的菜，另一个人也
在一分钟内写出对方最爱吃的菜，最少写8个。回答6个及以
上则晋级下一关。

3)、情歌对唱，获得掌声着则获胜。

奖品：

第一关：玫瑰两支。

第二关：电影票2张。

第三关：指定化妆品。

活动宣传

1、 宣传重点时间：活动前五天

2、 宣传手段：

a、派单(主题：致男士的一封信，);

b、悬挂横幅(活动主题);

c、海报张贴或x展架展示(活动内容说明);



d、夹报;

e、七夕情侣广告气球宣传(心形粉色气球);

活动备注事项

3、 制定活动销售目标，并分解给各店员相应任务指标，活
动结束后按照达成率情况进行奖赏。

5、 可联合花店、西餐厅、服装专卖店等商家共同促销，提
升活动的影响力;

6、以上方案仅供参考，具体促销内容和执行细节应依据商圈
和化妆品店实际情况进行调整和补充。

对于化妆品活动策划来说，节日促销是现在商业发展的一种
模式，不仅用来销售商品，还可以用来推出广告自己的商品，
打出自己的品牌，很多经销商们就是在没有节日的时候也会
想办法创造促销的气氛。

护肤品店活动方案篇二

(一)惊喜一：幸运100%，金钱一把抓：

活动细则：

1：凡在活动期间进店的女性顾客均可免费抓金一次中奖
率100%

2：各美容院(店)及商场专柜需在前台设抽奖箱一个，奖箱内
放糖块一箱，每块糖块上面均粘有5角硬币一枚及相应的奖项
卡片。

3：奖项设置为：60%为价值20元的代金券，10%为价值18元的



护手霜，5%价值68元的纯露，5%为价值99元的《非常61》超
值体验卡，5%为价值50元代金券，3%价值100元代金券，2%价
值386元的祛皱套盒，10%为其他小礼品。

4：顾客单手进行抓金，依单手的最大容量能抓多少抓多少，
原则是手能顺利从奖箱中取出且不能损坏奖箱。

5：所抓奖品当场兑换。

(二)惊喜二：空瓶换物

活动细则：

1：凡活动期间持某某品牌系列化装品空瓶，均可在店内或商
场柜台进行相应的产品兑换。

2：兑换细则为：

一代产品(含同仁御颜系列)空瓶。

3支空瓶可兑换价值18元的`护手霜一支。

5支空瓶可兑换价值66元的一代美白嫩肤洁面乳一支。

二代产品空瓶

1支可兑换价值18元的护手霜一支。

3支可兑换价值68元的纯露一支。

5支可兑换价值145元的二代lps专业美肤洁面乳一支。

(三)惊喜三：礼上加礼好运连连。



护肤品店活动方案篇三

1、需求分析：挖掘隐性需求。众所周知，人的需求有很多种，
其中隐性需求是我们认为最值得去挖掘。如何挖掘顾客的隐
性需求是我们这个羡慕成功的'关键。但在这里我们要说的是，
虽然这个项目并不是我们发现存在明显需求的情况下建立的，
但我们经过分析认为，这是一项值得我们去挖掘的隐性需求
需要我们做一些营销活动和宣传来合理地引导广大学生建立
这种需求意识，从而培养学生顾客的认真度和忠诚度。

2、目标顾客分析：目标市场要有所倾斜。毋庸置疑，我们的
目标市场就在经济管理系、财经系以及外语系等，由于我们
所要销售的产品是护肤品，具有美容、减肥的功效，所以我
们的业务将有所倾斜到这些女生较多的系。当然,男生的市场
我们也不会忽略，如在恋爱中，男生们都在为送什么给女生
而发愁，护肤品这种小巧的产品，正符合女生的心意，再加
上我们周到的服务(免费帮客户写真心话、包装、送货)。这
样我们的目标客户面就会大大的提高。

3、南洋市场情况调查情况分析：从在学院进行问卷调查的结
果看，有50位同学接受了我们的问卷调查，其中有53%的受访
者表示会选择护肤品消费，而其中有43%的同学表示会选择其
它方式进行护肤。调查结果如下图所示：

是否选择护肤品进行消费

会选择：53%

不会选择：47%

从我们的调查结果中，我们可以得出这样的结论：护肤品在
南洋学院这个市场里面，有一定的潜在的市场需求，过半的
消费者选择了护肤品进行护肤保养，之所以做出这样的选择，
是因为他们了解到护肤品的疗效，例如护肤品具有护肤美容



的效果，同时对减肥也有一定的疗效。而另一半之所以没有
选择，很大的原因是他们对这个牌子产品的疗效还不够了解，
要把另一半的市场也打开，就要加大宣传，将护肤品的疗效
推广下去。这样的话，护肤品在南洋这个广阔的市场的发展
前景是可观的。

二、营销活动及策略

1、创业初期营销：营销渠道多。我们注重时时、处处的营销
宣传活动。在实体实战前期，我们将进行大力宣传，校园内
派发传单(主要针对女生群体)并同时向她们介绍该产品的功
效及其用法。同时，我们也可以利用现代化网络技术的手段，
如在“南洋后舍”以及在腾讯校友里面发帖进行宣传。尽可
能的使更多的同学了解到我们的产品。

2、营销策略

(1)“爱情牌”。由于大学是恋爱的天堂，利用现代大学
生“恋爱热”的特点.也就是说我们可以利用对产品的包装，
同时帮消费者写上想对自己心宜对象想说的心里话，免费帮
客户包装、送货。这一部分不仅仅是针对女性消费者，更重
要的是，同时也把市场拓宽到男性消费者，从而拓宽整个南
洋的消费群。

(2)“亲情牌”。接近期末，同学都会想给家人带点手信，护
肤品是很适合中老年人美容的产品，它不仅有保养年轻的作
用，还可以治疗各种皮肤疾病。对于有父母心的同学来说，
花一点钱就能一表孝心，物有所值。

(3)“健康牌”。对于现在处于天气高温流行肆虐的特殊时期，
特别是脸孔痘痘的扩散，使我们不得不对这个炎热的夏天天
加以提防。我们将产品塑造成提高自身免疫力的策略。这样
我们的产品将得到女生、男生的欢迎。



(4)“美容牌”。每个女生都有爱美之心，很多女生用尽各种
整容院之道，花了不少冤枉钱，但结果都是失望而归。而护
肤品就不同了，她是美容界的高手之一，它只要变一下身就
能解决各种的皮肤问题，效果很好，长期使用也可以预防各
种疾病。提高神经系统细胞活力，调理内分泌，增强肌体弹
性，让你轻松，开心每一天。

三、产品生命周期战略预测

4：30~5：00pm为引入期，这时，了解产品的人少，销量少。
对于此阶段，我们团队的营销策略主要有：1.快速撇脂：以
高价和大量促销支出推出新产品;2.缓慢撇脂：以高价和少量
促销支出推出新产品;3.快速渗透：以低价和大量促销支出推
出新产品;4.缓慢渗透：以低价和少量促销支出推出新产品。
此阶段应尽可能采取有限的行动以控制成本,优先在经过选择
的市场用统一的推广信息和风格,促使市场了解新产品的特征
和优点。

5：00~5：30pm为成长期，这时，消费者对产品已经，销量增
长快，市场竞争加剧，产品以定型，建立销售渠道，促销费
用稳定或略有提高。对于此阶段，我们团队的营销策略主要
有：1.开创新的细分市场和分销渠道;2.在适当时机降低销价，
吸引对价格敏感的顾客并抑制竞争。

5：30~6：30pm为成熟期，这时，销售量达到顶峰，需求逐渐
饱和，销售量增长和增长率都很少，甚至下降。对于此阶段，
我们团对的营销策略主要有：1.刺激现有客户，增加使用频
率;2.改进产品的款式、式样;3调整营销组合。

6：30~9：30pm为衰退期，产品销售迅速下降，消费者兴趣已
转移。对于此阶段，我们团队的营销策略主要有：1..降低销
售费用，节约开支;2适当降低销售价，力争取得边际利润。3
通过推广技巧,使推出的产品与竞争者有所差别,以吸引目标
市场的注意力。



四、团队的介绍及团队的自身地位

我们是一支跨专业的对营销有着浓厚兴趣的热血青年，我们
坚定着自已的信念，一直遵循着市场规律，我们能以“用心
做事，用情做人”的态度来面对营销过程中的每一个消费者，
我们始终坚定着自已的理念，严格要求自已，永不止步，团
结一致，坚守着“无友情，不创业”的思路，相信我们的友
谊可以驻守着我们走向成功的道路。我们希望通过此次活动
进一步培养自己的综合能力，也希望在此次活动中有所收获。
同时也感谢学院经管协会给予我们这个宝贵的机会，让我们
在这个平台中锻炼自己，提升自我。

五、竞争对手分析

护肤品店活动方案篇四

通过“浪漫七夕夜”这一主题，紧紧抓住围绕“有情人”这
一心理，展开商品促销和活动促销，以吸引客流，提高知名
度，达到销售的目的。大力推出“降价风暴”的降价促销活
动，让消费者感到真正的降价优惠。

20xx年8月9日——8月13日

20xx年8月8日——8月13日

1。示爱有道降价有理

2。备足礼物让爱情公告全世界

“七夕情人节”是一个特殊的节日，是有情人赠送礼品的节
日，因此商品促销应以“情物礼品”为主题，饰物礼品、定
情信物、鲜花、精品系列等。

化妆品店应做好商品的创意陈列和突出重点陈列，以保证节



日商品达到最高销售。

1、商品特价

情人节期间，对于店内积压商品整理归类，设立特价区，此
部分产品可借此次活动之势，保本销售，让消费者感到真正
实惠。

2、主题陈列：8月9日——8月13日

各店于正门口显眼位置做情人节系列商品主题陈列，可以充
分利用厨窗摆放，如没有厨窗的店面可陈列醒目位置。

要求：

a、情人节主题陈列，以店内精美套盒为主要陈列对象

b、各店必须包装至少11份以上的“情侣套系”用于主题陈列

2、制作“浓情套盒花束”售价表，提前准备包装盒，包装纸，
做好包装工作

3、免费送货服务，要求套盒超过300元，送货范围不超过2公
里

1、情人气球对对碰

制作100—200个，气球用于门店情人节气氛布置及购物赠送
（门店自行安排）。

费用0。155元/套。

2、会员卡赠送

凡购买情人节系列商品（不限金额），即可赠送会员卡一张。



注意做好会员卡资料登记工作。

为加强活动的影响力，要做好相关宣传，以吸引更多的顾客
积极的参与到节日促销当中来。可在当地自由选择媒体。例：
晚报、电视台字幕、dm投递等。

1、宣传广告语

色彩跳跃的彩妆

鲜艳的色彩，精致的做工，来自韩国的设计。情人节期间，
这样的彩妆会不会再兴起一股流行风？快来看看这些高贵、
可爱漂亮的彩妆吧！

与众不同的情人节

1、备足礼物“让爱情公告全世界”门前写真招帖

a。店门口美术笔手写招贴（含优惠策略的具体内容）

b。彩色横幅一条：内容为“示爱有道！降价有理之降价风
暴”

c。购买或租用心形气球做店面装饰

2、柜台和店面内外的卫生：要整洁，门窗玻璃一定要干净

3、在这里还是要特别提到服务质量一定要切实提高

与当地鲜花店达成合作协议，相互提供商品，以增加双方销
售量

如购买x元鲜花，赠由提供的饰品一份或会员卡



在购x元化妆品，赠由鲜花店提供的鲜花或优惠卡。

护肤品店活动方案篇五

1、每年5月的第二个星期日,是一个伟大而温馨的节日——母
亲节。这是一个美丽的日子,更是一个令人感动的日子!母爱
的无私与伟大,总让生活充溢着一份平常但却恒久的温暖。献
上我们最诚挚的问候,送上一份特别的礼物,祝福天底下每一
位母亲节日快乐！2、本案旨在借助母亲节,延续51黄金周热
销氛围,并通过化妆品/黄金珠宝/女性饰品/女性内衣/女装/
女鞋/床品等女性相关品类的主题营销和赠礼活动来传情达意,
彰显人文关怀,有效提升企业形象。

岁月如歌·臻情礼遇

20xx年5月6日（周五）至8日（周日）计3天

1、岁月如歌,真情回馈:女装/女鞋/女包/女性饰品/羊毛羊绒
内衣/童装童鞋/床用等九大品类春夏新品全场单柜现金满108
立减58/48/38（特例除外）

3、臻情礼遇,馨意无限：活动期间,各女性相关品类专柜至少
推出一款母亲节一口价特惠商品答谢天下母亲（商品要求新
潮、时尚、实惠）,以营造浓浓的关爱氛围。参加品类包括：
化妆品/镶嵌类珠宝/玉器/女装/女鞋/女包/女性饰品/羊毛羊
绒内衣/童装童鞋/床用/家电（厨卫用品/洗衣机等）/数码通讯
（女性手机/电脑/数码相机等）

4、超惠盛宴,精彩呈现：—,一楼中庭女装、羊毛羊绒内衣、
配饰大型特卖会同步盛启,全场10元起。

5、真爱保鲜,礼享母亲:5月7日—8日,凡公司vip会员购普通
商品（穿着类/床品/箱包/化妆品等）单票现金满580元及以
上、尊贵商品(黄金珠宝/进口名表/家电/手机/数码/电脑/健



身器材等)单票现金满2580元及以上,即可获赠价值元的乐扣
乐扣保鲜盒三件套一套,每卡每票每日限赠一套,每日限赠100
套,总量200套,先到先赠,赠完为止。

赠礼地点：六楼客服中心。

6、“辉煌四十年·我与一百共成长”有奖征文揭晓

自我司于1月28日启动“辉煌四十年·我与一百共成长”有奖
征文活动以来,收到了社会各界的热烈响应,在不到三个月的
时间内,即受到稿件200余份,一份份饱蘸浓情、对一百寄于无
限希望和关爱的文字充溢字里行间,令人动容,我们从中不仅
收获了真情和启示,更收获了前行和奋发的力量！经过我司认
真的评选,从诸多来稿中遴选了九篇获奖佳作,但遗憾之珠在
所难免。在此除向获奖选手表示诚挚的祝贺外,也向积极参与
本次征文活动的广大消费者表示最衷心的感谢。本次征文获
奖作品及作者名单如下：

赞泰州一百（诗歌）作者：顾晶心中的.金牌永不落作者：陈
玉兴

三等奖：联贺“泰州一百建店四十周年”作者：刘巧英

信誉铸就一百作者：黄布华感受泰州一百亲情服务作者：成
改女

泰州一百凌源精品作者：徐文范我与泰州一百的故事作者：
李恬

请获奖选手在5月6日—15日期间,凭有效身份证件至我司六楼
客服中心领取奖品和证书。

1、《现代快报》头版通（5月6日发布）



2、泰州电视台新闻综合频道二集电视剧前20秒整屏插片广告
（5月5—7日发布三天）

3、泰州新闻综合频道及交通音乐台30秒广告（5月5日—5月8
日发布四天）

4、短信（5月5日发布6万条）

5、公司店堂内外喷绘写真（5月6日-5月8日发布三天）

单位：xx万元

企划部

20xx年5月1日附活动索引:母亲节是一个伟大而温馨的节日,
总让生活充溢着一份平常但却恒久的温暖。本案旨在借助母
亲节,延续“五一”黄金周热销氛围,并通过化妆品/黄金珠
宝/女性饰品/女性内衣/女装/女鞋/床品等女性相关品类的主
题营销和赠礼活动来传情达意,彰显人文关怀,有效提升企业
形象。主要活动内容有:

3、活动期间,各女性相关品类专柜至少推出一款母亲节一口
价特惠商品答谢天下母亲（商品要求新潮、时尚、实惠）,在
全卖场营造出一份浓浓的关爱氛围。

4、—,一楼中庭女装、羊毛羊绒内衣、配饰大型特卖会同步
盛启,全场10元起。

5、5月7日—8日,凡公司vip会员购普通商品单票现金满580元
及以上、尊贵商品单票现金满2580元及以上,即可获赠价值元
的乐扣乐扣保鲜盒三件套一套,每日限赠100套,总量200套,先
到先赠,赠完为止。


