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万涓成水，汇聚成河！
                         ------四川太极大药房营运部促销活动的有效开展汇报材料

        ---四川太极大药房营运部吴林栗

尊敬的领导及亲爱的同仁们：

大家好！

我是来自四川太极大药房营运部吴林栗。今天非常荣幸站在这里与大家一起共同学习促销活动的有效开展。

面对成都本地同行业越来越激烈的市场竞争，各个商家利用促销活动来拉动门店销售的方式已经并不陌生，可我们的顾客却被五花八门的促销活动形式熏得越来越麻木，活动难以达到预期效果。为了改善这种现状，我们营运部采取了迂回的促销手段，不再盲目期盼每次通过大活动来实现销售翻几番的目标，而是以积少成多的思路来实现销售利润的同步增长。通过调整思路后，我们营运部在领导的指导和大力支持下，上半年共计开展促销活动113场，实现销售收入3266.18万，新增销售收入277万，活动促进新增有效会员39476名，会员消费占比44.39%，同比去年增长了3.79个百分点。重点单品如天胶、美美、太极钙等品种采用了品尝体验方式进行促销营运，带动集团品种销售提升。上半年完成集团品种1378万元，同比增长532万元。增幅63%。其中天胶销售截止7月31日，销售收入95万，一季度天胶销售获得股份公司第二名。

下面就我们营运部如何开展促销活动的情况向大家汇报交流：

第一、公司促销活动由集中调整为以“一店一策”的分散开展为主。

在实施上半年的促销活动计划中，我们营运部减少了集体活动的次数，扩大了更具销售增长潜能的“一店一策”单店（广场）促销活动频次。要求每周至少有2-3家单店做广场活动，活动的内容由门店自主设计，关健以能吸引顾客为主，活动现场增设艾炙、推拿等中医体验项目，每次活动效果明加显提高。上半年，我们营运部共计开展了一店一策的广场活动67场，销售增长150万，平均增长比例为158.14%。
第二、选准广场活动的品种领头羊是关健。
我们第一场大型广场活动是去年12月15日在成华区华油路店开展的，活动当日销售增幅达190%。截止7月28日，我们仅广场活动毛利收入60万，费用率只占6%。关健是通过活动带来的销售利润增长，为大家树立了信心和热情，掀起了广场活动效果你追我赶的热潮。其中广场活动效果最突出的，是我们一个叫邓双店的乡镇社区门店。该店2011年开店，活动前平时日均销售2900元，活动两天销售收入5.3万元，活动增长率高达1013.39%。通过一系列活动的促进及宣传，该店于2013年年初实现了扭亏。

1月中旬，我们营运部亲自参与了邓双店活动组织和策划，并认真分析该店品种情况、消费人群和周边竞争环境。主线活动与集团内部品种天胶、美美、补肾等促销政策相结合，并对应季畅销品和营养素作了充足的备货。由于临近春节，我们筛选了1-2个最容易让顾客冲动购买阿胶蜜枣和桂元，作为广场活动极具人气的品种领头养，同时带动其它品种的销售。当时大胆的备了40件阿胶枣和4件桂元。

从活动前三天开始，该店怀孕7个多月的店长带领她的团队作了大量的店内店外前期宣传，宣传单发往的半径到了2公里以外的工业园区；最令我们感动的是活动前两天晚上，店上所有员工都把家属请来帮忙搬货，上架，装袋，形成了一股感人的团队力量。活动开始的当天，我们营运部全体人员一大早赶往现场参与销售和组织安排，公司领导也亲临现场指挥！我们将阿胶枣和桂元拆掉大量的包装堆积成山，并配备小密蜂现场吆喝，还不到上午10：30钟，40件大枣一抢而空，顾客已把这个品种当成年货备。到了第二天活动结束，仅阿胶蜜枣达150件多，2200斤，销售金额达2.2万元。同时，带动了集团内部品种的销售较大提升，仅美美过去只卖几盒，活动两天就卖了166盒。阿胶蜜枣作为广场活动人气聚集品种的领头羊，带动集团品种两日实现销售收入8000余元。

“万涓成水，汇聚成河”！虽然，每场单店广场活动给我们带来的销售利润增长额数字不具震憾力，但正因为有公司领导的大力支持和不断鼓励！我们营运部全体人员的坚持和不放弃，上半年我们实现了销售利润增长，6月新增扭亏门店13家。下半年，我们将继续强化促销活动执行力，计划通过开展177场活动，提升销售543万元。我们营运部全体人员相信：只要我们110家门店“百家争鸣”，哪怕是“涓涓细流，也会汇聚成江河大海！”早日迎来四川太极大药房崭新的明天！谢谢！
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