太极大药房门店社区活动开展流程
为了统一社区活动宣传，树立企业形象，规范门店对社区活动的组织准备及运作，保证社区活动达到应有的效果，提升社区活动质量，梳理出社区活动流程如下：

一、申报社区活动计划：

门店月底要将社区下月活动计划交片区助理处，每月1日片区助理报送到片区经理处。经片区经理审核后在3日以前报送营业部执行专员，由营业部执行专员统一汇总存档后，通知客户部。客户部根据活动时间表安排人员，挑选重点门店或需要帮扶的门店参加社区活动，协助营业部搞好社区活动宣传工作。提交社区活动计划应包括以下三方面内容：
1、 活动场次和时间安排：
场次：a、原则上，每家门店每月两场社区活动，每次活动现场时间不得低于3个小时。b、就近的两到三家门店可以联合组织社区活动，轮流进行，每家门店每月各一场。联合组织社区活动有利于整合厂家资源，营造活动氛围，扩大宣传效果，节省人力物力。c、因个别门店人员短缺，经片区经理同意，每月至少一次社区活动，可以就近在店门外进行。
片区经理必须监督每个门店每月开展2场社区活动。未按要求开展的对店长处以50元/场的罚款，片区经理负管理责任，罚款20元，罚款同时仍需补足当月社区活动场数。
时间：根据各自门店周边情况不同，选择人流较多的时间（或周末、或工作日、或配合社区的各项宣传活动），与社区协商的情况预约活动日期。考虑当地实际情况和季节变化，选择一天中出行人流较多的时段（例如：上午出门买菜和下午下班回家的时候）。
天气：临近活动日期，留意近几天的天气预报，选择天气晴好的日子（夏季选择凉爽些的日子），避开阴雨大风天气。如遇雨雪大风等不利天气，应及时通知社区和营业部推迟活动，另行选择举办时间。

2、 活动地点选择：
原则上，社区活动开展地点应选择居民院落内、菜市场附近、社区活动公共场所、药店附近居民休闲广场等人流较大的地段。如联系社区确实有困难的，可在店外进行摆台促销代替，但每月不得超过1场，且必须报片区经理同意。

3、活动主题及内容：
预先确定本月活动主题：如健康服务（量血压，测血糖），太极品牌宣传、产品宣传、促销活动、会员客情服务、联合用药咨询等。预约厂家，根据参与活动的厂家，可附带做专场宣传促销，但仍以宣传太极大药房为主。
社区活动内容：必须项为社区活动时必须开展的项目，除必须项外，选择项必须选择1项以上的活动

A、必须项：免费检测血压、血糖、宣传会员权益
B、选择项：发放优惠券（或折扣券），产品免费品尝及体验、厂家现场产品宣传及促销活动、义诊、大锅汤等。

二、前期准备及宣传：
申报计划后，各门店应根据原定计划时间安排活动前期的准备和宣传工作。
1、联系社区或小区物管，确定活动时间和场地
首先，应由店长亲自出面联系社区或小区物管，向其说明活动的性质，完全免费为社区居民提供健康服务，尽可能争取免除相关收费或少收费。经社区同意后，再与居民院落的门卫联系，避免未经社区同意，活动中遭社区工作人员干扰阻挠。
2、联系厂家
由各门店自行联系厂家，争取厂家的人力支援和赠品供应。如厂家可提供健康检测类仪器，丰富活动内容，效果更好。在小区物管或社区、城管的同意后，门店应预备充足的相关货品，可现场出售。
3、前期宣传
社区活动开展前三天必须在店内和即将开展活动的社区张贴POP海报，进行“活动时间、活动内容”等造势预告。
4、物资准备
宣传物资：横幅1条，企业文化宣传喷绘1张，自制养生保健方/季节病种组方POP宣传海报两到三张，配合门店促销活动的DM单
展台：一张桌子，至少2张凳子（顾客用），三个台卡（分别为免费测血压、免费测血糖、免费办理会员卡）。
仪器：血压计/血糖仪/厂家自带检测仪器

会员卡，会员登记簿，测血糖血压记录本，签字笔
赠品：门店现有的小礼品或代金券，厂家赞助赠品（赠品的LOGO尽量与当次活动主题贴切)。
附加：在条件允许的情况下，各门店可以熬制大锅汤（如春季防流感、夏季清凉茶饮、秋冬滋补汤等），带保温桶和纸杯，现场赠饮。
5、人员安排：
现场工作人员不得少于2人（不含厂家人员），人员紧张的门店由片区经理协调解决。必须统一穿工作服（可不戴帽子），并配戴工牌，如是药师或医生必须佩戴胸卡。

三、活动现场
活动当天门店人员提前到达活动现场，布置宣传用品，做好准备工作，并开始宣传预热，活动现场有以下几点注意事项：

1、选点：挑选显眼醒目的位置或人流必经之处摆放桌椅和台卡，悬挂横幅。
2、人员分工：现场工作人员不得少于2人（不含厂家人员），并做好人员分工工作，原则上为一人负责免费检测血压、血糖，一人负责宣传产品，发放优惠券（或折扣券），办理会员卡等。
3、活动内容：

a.做好会员权益宣传，让顾客了解会员卡的作用，自愿办理会员卡，准确登记会员信息

b.测量血压、血糖，填写测量顾客信息。针对顾客的检测结果，用规范的专业知识给顾客进行讲解，有技巧的推荐指导用药，或搭配相应食疗配方，引导顾客进店消费。
c.社区活动旨在宣传企业形象，扩大药房知名度和影响力，可通过口头宣传或发放DM单、小赠品来吸引路人关注。有关注意向的，尽可能邀请参加活动各项检测体验，聚拢人气，制造活动氛围。
d.现场采集顾客意见或建议，记录下来反馈给营业部。当顾客提出我公司的货品价格太贵，要给顾客进行合理的解释，让顾客信服并继续购买我们的商品。
e. 现场对顾客进行用药指导或购药常识讲解，通过现实的例子给予顾客合理的解答。例如，根据药监局相关文件针对毒胶囊、螺旋藻铅超标等问题给顾客客观合理的解释。
四、总结：
1、各店必须单独准备一本“社区活动顾客个人档案”，在会员原始资料录入时在“邮编”栏填“社+活动时间”，如时间为12年3月，则填写成邮编栏填写成“社1203”，便于门店后期跟踪统计。
2、社区活动结束后，由门店填写活动现场总结。统计参与检测的人数，新办会员卡数量和当天营业状况，并比对前三日平均营业额进行数据分析。
3、根据现场顾客的反应，以及收集的顾客意见或建议，总结分析活动经验，及时改进。分析活动情况后，思考下一次社区活动可以做哪些调整和改进。
4、针对社区活动中新增的会员，思考如何进行后期的跟踪（是否继续在我门店消费），让其成为我门店的忠实会员。
5、每个门店根据自身情况，结合社区活动现场的反应，可以安排连续两天在同一地点搞活动。这样有一定的持续性，产生的宣传效果要更好些。
6、片区助手于当月31日前收集各门店活动现场总结和下月社区活动计划后报片区经理审核，片区经理签字后上报营业部执行专员。

7、客户部对参与的社区活动总结，帮助门店弥补欠缺或不足，可取之处可推广至其他门店。
五、做好各类关系的日常维护工作

要常与社区、物管、城管等保持联系，送些赠品表示（暑期可赠送些藿香正气液），搞好关系，争取社区领导或城管对我们社区活动的支持。不能等临近活动了，才去找社区。

