门店如何做好促销活动 
一、促销活动定义
用一种或数种方法或手段，来刺激现在或将来的市场，以增加商品的销售业绩。 
是为补充广告或人之间的不足，为提高整体效果之一切销售活动。
二：哪种情况下要做门店促销活动
门店销售有阶段性下降：持续时间在一周以上
门店周边有新开药房：新开药店之前抢占先机
节假日，季节门店促销：抓住提升门店销售良机 

三、促销活动活动频率：
年人均到店次数：总会员交易次数/年人均有效会员数 
会员每年5-8次为正常。 
促销活动次数每月一次较正常，每次根据情况2-3天为宜 

四、促销活动形式
吸引客流：A特价品种B来就送C送代金券D以旧换新E免费检测
提高客单价：A买赠B抽奖C换购D买省E疗程优惠
单品推广：A免费品尝B买送原包装 

1：特价品的选择：
先确定品类，根据活动主题，目标人群进行选择，选择有以下三要素：A品牌厂商B长期服药慢性病药品C季节性商品。在价格方面：特价品种需在平时零售价基础上降价40-50%才有吸引力。 

2：买赠品种
A比平时客单价高，回馈率在5-8%
B特价品种不参加
C赠品集中展示
D营业员牢记各档赠品
E赠品按照实货进行管理 

3：抽奖
A比平时客单价高
B现场抽奖，100%中奖
C购买特价可参加
D设置不超过4档 

五、促销活动流程 
1、活动前准备
准备工作“四到位” 
A、培训要到位 
B、宣传要到位 
C、物料准备要到位(包括商品与赠品） 
D、卖场气氛装饰要到位 

A、培训要到位 

针对店长、员工的培训要到位，重点不在于活动的时间、地点、主题上，而在于如何做好销售，吸引顾客进店，实现我们的平均客单价以上，最大限度用我们的赠品创造最大的价值。培训活动要让员工清楚地知道自己在活动中所扮演的角色， 
1：比如我负责做销售，那么我要做的就是让每一个进店的顾客销售在58元以上； 
2：我是店外宣传，我就要想办法让更多的人进店； 
3：我是收银员，除了收银工作，我还要完成提升客单价的工作等。所以，更多的是培训一些思想、理念和方式方法。开业活动前一般最少要进行两次培训，最后一次培训应安排在活动的前一天晚上，对活动的任务、人员工作进行最后分工和部署。 

B、宣传要到位之DM单发放技巧 

1：可进入的小区要做入户式投放，挨家挨户去插DM单，插的时候要注意把最有吸引力的内容折在外面，吸引住户眼球，每组二到三人，这样既安全又可互相监督完成情况； 
2：针对不可进入的小区，就只能选择住户回家高峰期在小区外发放，:并做口头宣传（主要为活动时间和活动内容）； 
3：另外就是与小区物管协调，在小区主要显眼位置的宣传栏粘贴海报和DM单；对于商户，也要挨家去发 
4：对于农贸市场、广场及人群较为集中的区域，发放时主要掌握一个人流高峰期，再有就是边发放，边做口头宣传。 
B、宣传要到位之DMD单发放计划 

每一次促销活动前都要做一个DM单发放计划，将发放路线、发放时间、人员安排、发放方式等做统一部署。这里要说明的是：1、活动前90%的DM单要发放完毕，留下10%于活动期间发放（其中80%在店外发放，20%店内发放）； 
2、入户式投放一人一天最多能完成500份，开放式发放一人一天最多能发放3000份。对于入户式投放的抽查要达到2%的比例，开放式抽查的话需达到5%～10%的比例。 
B、宣传要到位之会员宣传 

会员是我们的忠实顾客，是我们的长期顾客，每一次促销活动就是我们回报会员的最佳时机，所以每一次活动我们都不能忘记会员。 
1：每次公司活动之前我司都会短信通知会员:
2：会员的消费能力是普通顾客的2倍以上，所以一位会员拜访到位相当于吸引两至三位新顾客进店。会员电话拜访的关键在于向顾客问好，详细说明促销活动的时间和具体内容。请注意：最好每次电话拜访的顾客根据每次活动主题的不同一定要选择不同消费人群。 

C、物料准备要到位(包括商品与赠品）
1：促销活动前，商品要准备充分，特别要确保畅销品种、新品、促销品种货源充足，不出现缺断货；再一方面，促销活动是门店销售滞销商品、高库存和效期商品的最佳时期，活动前这部分商品是否全部整理完毕，从商品陈列、促销等方面是否做出合理安排？
 2：赠品是促销活动中最有吸引力的武器，很大一部分顾客就是为此而来，所以赠品的备货一定要充足，宁肯活动结束还有一定剩余也不能中途断档，否则顾客会感觉活动有欺骗行为，严重影响商家信誉，更会让顾客感觉商家实力不足。 

D、卖场气氛装饰要到位之店外 

1：首先说店外装饰。最常用的就是最有节日气氛的汽球门了，这也是活动中必不可少的店外装饰，一般汽球门在制作时尽量选用喜气的颜色，色彩不宜多 
最好就是两个颜色或是单色，双色时需编出花纹，纺织汽球门时，汽球不宜吹得太大，小些的同时还要匀称，这样既美观又耐用。如果店外场地允许的话，还可以增加彩虹门和彩虹立柱、空飘等，使用这些物料时汽球门同样使用。 

D、卖场气氛装饰要到位之橱窗 

3：橱窗是门店最好的脸面，活动时要让这张脸面发挥最大作用，一般在底角往上120公分左右，我们可以粘贴大幅印制活动内容的写真或喷绘，120公分以上粘贴活动的海报和POP，每张海报和POP之间要有一定的间距；没有写真和喷绘的门店，直接粘贴海报和POP即可，高度为橱窗底角向上120公分左右，人的最佳视线位置。 
D、卖场气氛装饰要到位之店外音乐 

4：小蜜蜂或音箱需要录制播放活动内容，需要注意的是播放的时间、音量需要很好控制，不然就会扰民。 

D、卖场气氛装饰要到位
5：赠品堆头要大气，所以在位置的选择上很关键，要让行人在很远的地方就能看见，同时在赠品发放过程中不会堵到自己的门，赠品堆放要有立体感，需要的道具都要提前准备好，如铺垫用的箱子、绒布等。同时还需要准备一张大大的“赠品”字样POP，和每一个对应档次赠品的小号POP，清晰地告知顾客这些是赠品，买到多少金额就可获得。
D、卖场气氛装饰要到位之店内 

如果说店外良好的装饰氛围是用来吸引顾客进店的，那么，店内的良好氛围就是要让顾客感觉温馨舒适，动感强烈，产生购买欲望。
 货架宣传陈列，可用T型架和条卡的方式重点突出促销品种和主推品种；在每一组货架上方悬挂POP，这类POP主要书写特价商品信息，以方便顾客拿取为原则。
D、卖场气氛装饰要到位之花车，广播 

然后是促销车和商品堆头。需要注意的是，促销车上的品种不能太多，最好是1-2个品种就可以了，既然是促销就要有所选择和侧重，但商品库存量一定要够大。同时促销车上的商品一定要配合POP宣传。商品堆头要堆出气势，要美观，并且一样要以方便顾客拿取为原则，也要配合POP宣传。
再说一下店内广播。销售高峰期可以通过播放快节奏动感音乐以刺激销售，关键同样在于音量和时间的控制；再有，店内广播要重复播放活动的主要内容。 
活动中七个执行点 
1、在开门前做工作准备，也就是按照前一天晚上培训部署明确分工后，激励士气、强化信心，并开始各司其责，完成营业前准备，最大的工程数店外赠品，花车，堆头的陈列，各项前期工作检查完毕后，再次巩固活动目标，开门营业。 

2、在营业过程中要有门店外援，不断地在店外造势把店外的人拉进店。 

3、店内负责销售的人员人手一个篮子和一张DM单，对进店的每一个顾客都要告知：“今天我们在做什么活动，购物到XX元（选择活动的第二档次进行推荐）就可送某礼品一份，然后开始导购.
4、导购过程中，每一个导购人员要算一笔帐，顾客消费的金额达到什么档次，是否就是顾客需求的赠品档次，这样便于二次促销和节约付款时间，加快收银台的操作速度。
5、收银人员在收银过程中要进行最后一次销售，例如顾客消费达到了第二档次时，向顾客介绍第四档次赠品，如顾客接受，由导购人员带领顾客再次挑选，如不接受再回到第三档次介绍，如顾客接受，由导购人员带领顾客再次挑选，如不接受给顾客结账，并大声地告知赠品发放人员，这位顾客获得某礼品一份；这样做一是给店内销售人员打气，又达成了一笔交易，二是让店内还在购物的顾客知道活动的真实性，加速和刺激顾客购物。 
6、每两个小时，让销售人员上报自己的销售情况，由专人统一制作销售排名表贴于店内隐蔽位置，这样可以看到每时段的完成情况和预测全天完成销售目标的情况，同时也能调动员工的积极性，谁都不愿意自己是最后一名，所以都会积极投入完成个人目标。 

7、在活动中由店长和片区主管掌控，发现问题及时调整。 

活动后总结
数据分析，活动回顾，赠品使用情况，活动效果及建议
六、促销活动门店重在落地 
对于企业来讲，制定促销活动，不管目的多么明确，但是不执行细节，方案最终无法“落地”，不但达不到促销的目的，反而会造成不良后果，让消费者最终弃它而去。 
一流的点子＋三流的执行力；三流的点子＋一流的执行力。那个好？ 
