鸿茅药酒讲座失败原因


万科路店在8月初接品管部通知，片区积极与万科物业沟通争取
，终于取得同意，于8.28日在万科物业四期物业中心的培训教室携手鸿茅药酒举办健康讲座，容纳人数40人左右，场地费300元，物管要求：1.不能现场销售2.门店自行书写POP通知张贴在通告栏，不允许随意张贴3. 只能允许8.25日开始张贴4.只能邀请万科业主，违背以上原则，下次不予再合作！

门店因考虑太早宣传顾客不易确定时间，也容易忘记，故门店安排从8.20日开始的宣传：

确定初始宣传人数70人，片区和店长分配每人合计完成14人，未完成的按人头个数和到场率作出考核，8.29日中午店长统计核算，上报片区

门店打印出登记表和宣传术语，放在收银台，对进店的老顾客进行宣传，填写记录

8.25日片区和店长一起进社区显眼的公告栏张贴了POP，合计6张

门店外墙上张贴了一张，收银台背后一张，处方柜上用T型架架了一张进行宣传

8.27日中午全部打电话进行了确认，有25人确定到场，其他的不确定或未接通

8.27日下午联系策划科再次发短信提醒，因回复是彩信形式到达率低，很多老年人无法接收，故当班两人加上我（谭庆娟）合计发出24条短信

8.27日下午至晚上继续宣传，弥补人数

门店有位老顾客郭晋升，他是练剑协会的会长，告知门店可以将20名会员叫过来听，门店抱有了希望

8.23-24日会员狂欢两天，鸿茅药酒厂家到场，没有提前沟通借助资源帮助宣传

综上所述，本次讲座实际到场21人，讲课时间1小时44分钟，现场互动良，人数不足漏洞：1.门店员工对讲座重视度不够，有漏掉的顾客未宣传到位，执行力提升2.这边顾客对讲座的接受观念抵触性略强3.在宣传时术语应用不一定恰到好处4.没有提前两天结合厂家资源摆展宣传5.8.28日一早下雨，天气增添了不利因素6.有5位会员到场，因带着小孩，经厂家考虑不入场为好7.门店对老顾客带人抱有太大希望，实际只带了两人。

通过本次讲座失败教训，8.28日中午片区已经召开总结大会，严格要求执行力，重视讲座的益处，并且从8.28日到9月14日期间，抓住宣传活动，现场发放的鸿茅药酒200元现金券和最后向厂家索取的四件套，力争突破销售，弥补不足！
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