
                   中药养生节总结

   10月26,27日本店举办了公司的冬季中药养生文化节促销活动，两天共销售26700元，毛利8447元，较九月同期平均日销售额增长246%这跟全店上下员工的团结和冲刺全年任务的超额完成是分不开的。

   在我们看来主要有以下几点我们是做到位的了：第一：这次活动物资和中药赠品及DM单来得较早，是活动提前四天配送到本店的，这样我们就有充分的时间去安排场地和备货。提前两天让员工于本店所在的小区挨家挨户的把DM单放在各小区住户的门口信箱中，于每天下早班后让员工在本店主要的消费群体后面的省卡小区电子三十所派发DM单，于搞活动的当天又在菜市派发DM单，活动前一天筛选两千个重点会员发短信，活动前一天筛选两百名及二十名营养素消费重点会员打电话。

   第二：活动前充分把活动内容及单品战略落实到每个人充分调动发挥每个员工的特点及积极性，合理配备人员，做到有条不紊。

第三：平时维护好重点会员，普通会员我们也要用我们的热情服务及专业药学为他们服务，多为顾客着想，只荐对症的，做到周围小区最专业的药房，老百姓信赖的质量最可靠疗效最好的药房，我们做到了比肩社区医疗诊所的效果，需要我们平时日积月累，因为口碑不是一两天就做出来的，这就是为什么我们店在我们片区会员占比消费是最高的，每次做活动我们的老会员老顾客都一如既往的支持我们，社区药房销量的增长与他们的贡献是分不开的，所以我们平时就非常珍惜我们的顾客，希望在我们店就能解决他们日常疾病生活所需，做他们的家庭医生

第四：充分利用公司的营养素赠品和活动策略，全部卖品和赠品实行捆绑销售，堆头陈列，让营养素销售较好的员工专门销售，所以本次活动营养素销售额为4500多元

第五：多多现场制作阿胶等滋补类中药，专人讲解，专人熬制，让顾客品尝，活动两天也销售天胶三盒。

第六：赠品中药于门口堆头陈列，很吸引人眼球，

本次活动我觉得主要是做到了充分的宣传，包括发DM单，发短信，打电话，最主要的是平时就应该做到好好维护顾客的关系，现在的药房竞争大很多私人药房送的力度更大，其实搞点活动送点东西很多顾客也不是冲着这些东西来得，只要我们的专业质量和口碑做好了，生意自然也就来了。


