，       大型社区广场活动开展流程以及考核
1、门店：

（1）确定活动场地：联系城管、社区、物管等相关责任部门，确定活动场地，并缴纳场地费用；

（若周六、日活动，最迟周一必须确定活动场地，否则无法确定印制DM单，拖延门店收到DM单的时间，影响前期宣传）

（2）填写广场活动申请表，提前10天交营运部审核：包括场地费用，活动时间，活动内容，和需要邀请的厂家。

（3）根据活动费用预算，在财务部办理借款手续；（如金额不大，门店可先行垫付，活动结束按规定完成报销手续）

（4）备货，组织店内员工学习，提前进社区宣传活动

（5）认真清点活动物资，如有短缺或损坏，及时向营运部反映。保证活动物资完好无损，否则照价赔偿。

（6）活动结束，认真清点活动物资，将物资清单随货同行交下一家门店接收。电子版物资清单发营运部邮箱备案，以便增补活动用物资。收好各项费用票据，按规定填写报销凭证，交营运部审核登记。

（7）活动结束后，递交活动效果评估表发营运部邮箱。凭活动公文呈报和活动效果评估表，方可报销活动费用。
2、片区主管：

（1）选择片区内有潜力有条件的门店，协助门店联系活动场地、控制场地费用，并确认活动时间

（2）每月20日，各片区主管递交本片区下月广场活动计划至营运部备案，如不提前备案的原则上不受理安排活动。

（3）帮扶活动门店的完成促销方案的制定。

（4）片区经理根据活动规模和实际情况，调拨本片区人员支持广场活动（吸氧、艾灸、测血糖血压等）。如有人员缺口，可向营运部申请支持。

（5）组织片员工学习活动政策。

（6）负责安排现场人员分组分工。安排现场各区域的划分，和参会厂家的位置。
3、营运部

（1）每月20日收集下月各片区广场活动计划，在活动时间有冲突的门店间进行协调，提前通知门店做好准备工作；

（2）根据门店申报的情况，预算好各项活动费用，交公司领导审批。审批通过后，第一时间通知门店，做好活动前期的准备。

（3）根据门店的需要制作宣传物资、联系义诊中医和推拿医生、厂家资源、以及安排车辆运送活动物资

（4）根据活动效果评估，统计活动产生的费用，完善报账事宜。并做好备案记录。
社区活动要求：

1、 活动场次和时间安排

现公司共计有14个片区，以两个月为周期计算，每个片区在周期内保证要有一个门店（两场）的广场活动来提高销售。有部分门店会在非会周末进行广场活动，请片区主管做好安排工作。

时间：选择人流较多的时间，与社区协商、预约活动日期

天气：临近活动日期，需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：活动申报要求：

原则上只要门店能将此次活动经费挣回均可申请参加，举例：华油路店此次活动预算费用1500元/天。门店之前日均销售3500元。按照门店30%的毛利率计算1500/0.3=5000元。当天的销售额至少为5000+3500=8500元才不会亏损。

3：活动地点选择

原则上，社区活动开展地点应选择人流较大的地段。如联系社区确实有困难的，可在店外进行摆台促销代替，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。

考核标准：
· 罚款：亏损门店罚款100元/次。
· 奖励：在不亏损的情况下，盈利部分的毛利额按照以下比例来对门店进行奖励：
	按照上个月月销售金额分类
	提成比例

	旗舰店
	活动期间净毛利额2%（除开当月会员日日均销售增长额）

	10000以上
	活动期间净毛利额部分3%

	5000-10000
	活动期间净毛利额部分4%

	2000-5000
	活动期间净毛利额部分5%

	2000以下
	活动期间净毛利额部分6%


活动费用包括（场地费，物管费，城管费，DM单费用，医生费用，往来车费，误餐费等一系列费用）
测算：
旗舰店  

净毛利额=（活动期间增长销售额*活动期间毛利率—活动费用）*0.02
        =（42578*29%-2100）*0.02
        =（12347.62-2100）*0.02
        =204.95
