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广场、单店、限时抢购

活动的开展及激励方案

为合理利用公司及厂家资源，秉承“做一场，好一场”的目标。从2016年4月1日起，将对各片区门店开展的广场、单店、限时抢购等上报的活动与片长每月绩效挂钩考核，共同提升门店及片区销售，激发片长的工作积极性，带动店长并建立与门店员工双赢的局面，体现员工的绩效，贯彻多劳多得的思想，促进片区良好有序的竞争。现对广场、单店、限时抢购活动的开展做以下要求：

活动计划表及门店的选择：（计划表收集时间：每月28日前）

 1、营运部每月28日收到各片区上报的活动计划表后，将根据各店的时间进行汇总整理，并上传至“QQ厂家群”，让厂家能更快捷的知晓并报名支持门店活动的开展，因此上报计划后，门店不得随意更改活动时间，特殊情况以营运部通知为准。

 2、若有门店临时增加的大型活动（如：重装开业、针对周边竞争对手），门店邀请厂

家困难的，营运部将协助邀请厂家到店支持活动。

 3、开展限时抢购的门店，应选择周边药房竞争激烈，多为低价、平价药房，竞争药房离我店距离较近，周边有菜市场或者人流较集中地方。

 4、选择抢购时间段：门店门口每天上、下午高峰时段人流量较密集的一个小时，通过氛围营造能尽快聚集人气，在有限时间内增加来客数，增长销售。
活动物料必备：

	活动要求\  类型
	广场活动
	单店活动
	限时抢购活动

	厂家到店数
	不低于4家（A类门店不低于5家）
	A、B类门店不低于2家；       C类门店尽量邀请
	不低于1家            （郊县尽量邀请）

	店外展台、    特惠花车
	不低于5个
	不低于2个
	不低于4个

	氛围物料必备
	太阳伞1-2把、小蜜蜂2个或音响、话筒1套、音乐、语音、气球拱门
	小蜜蜂1-2个、气球拱门、音乐、语音
	小蜜蜂2个或音响、话筒1套、音乐、语音、气球拱门、大闹钟（悬挂在正门高处）

	宣传物资必备
	DM单、海报、自行书写POP、爆炸花、插卡
	自行书写POP、爆炸花、插卡
	橱窗大海报、DM单、8.8折吊旗

	员工人员安排
	不低于6人（店长需调整班次、门店人员不够的需由片长调配人员到场支持）
	不低于3人
	不低于3人

	活动现场     分享、总结
	①活动当天需将活动现场效果照片（店内、外整体氛围），工作人员及厂家人员共同留影照片发放至微信群进行分享。②广场、单店活动结束后2天内上报活动总结至策划科邮箱。③活动当天需及时上报限时抢购数据至策划科邮箱。


活动开展注意事项：

1、广场、单店活动：

（1）申报的活动主题、内容应与季节、节气、邀请的厂家品种相呼应。

（2）给活动厂家提前备好货，保证厂家不缺货。

（3）活动前请联系厂家确定时间，地点,通知厂家到场时间，不能临时取消，当天不到场的厂家，请门店及时上报营运部，营运部将取消与厂家当年合作机会。

（4）因现场厂家人员及物料均有支持，请不要出现诋毁厂家产品的情况，应积极配合厂家销售，主动推荐，出现一次，经证实后罚款50元/次。

限时抢购活动：

抓住门店早晚高峰、店内及店外人流，利用现场氛围宣传及语音引导顾客刺激性销售，将竞争对手的客流吸引到活动门店，长期促销让门店在周边形成平价药房形象。

（3）从店门口摆放花车到收银台沿路需摆放顾客易冲动、易体验、易辨别的品种，收银台区域以及顾客排队结账区域需陈列季节性热销品种，要附上爆炸签以及产品资料。

（4）门店提前一天在店外发放活动DM单，花车旁陈列大型闹钟来提醒顾客，从惠购时间开始如9:00按下倒计时闹铃，10点准时结束将花车推回店内。

（5）店内销售人员负责介绍门店活动以及疗程用药等买赠品种促销活动，积极主动推荐用药。

（6）门口花车两人负责小蜜蜂语音播报播放，不间断播放，活动结束时立即停止播送小蜜蜂，顾客不能再选购惠购品种。

四、考核方式：

1、门店考核：

	考核类型
	广场活动
	单店活动
	限时抢购活动

	销售
	①A类门店销售增长比例不得低于40%；B、C类门店销售增长比例不得低于60%。
	①A类门店销售增长比例不得低于20%；B、C类门店销售增长比例不得低于40%。
	①单场销售不得低于2000元。

	毛利率
	②毛利率不得低于对比数据。
	②毛利率不得低于对比数据。
	②客流增长100%

	氛围营造
	③是否按要求打造并分享至微信群。
	③是否按要求打造并分享至微信群。
	③是否按要求打造并分享至微信群。④活动当天需及时上报限时抢购数据至策划科邮箱。

	处罚门店
	按活动申请表上执行。
	按活动申请表上执行。
	以上四项均未达标，处罚200元。若其中一项未达标，处罚50元；


片长考核：

	考核类型
	片长奖、罚

	广场、单店：（销售、毛利率）

限时抢购：（销售、客流）
	完成考核，奖励基础管理分2分/店；                        未完成，扣除基础管理分2分/店。

	氛围营造最佳
	奖励基础管理分3分/店。

	氛围营造最差
	-50元/店。

	限时抢购数据上报情况
	当天未及时（按格式）上报数据至策划科邮箱，扣除基础管理分1分/店
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                                                       2016年3月9日

主题词： 关于   广场   单店  限时抢购  活动  激励  方案                                                                 

四川太极大药房连锁有限公司           2016年3月9日印发 
打印：王四维         核对：谭莉杨           （共印1份） 
