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来自连锁的你
                 —英太青店长店员SHOW
1、 活动背景：

对于包括英太青在内的产品在重点百强连锁产品培训形式目前以传统授课式为主，此种形式对于客户了解及记忆产品效果有限，同时，先声英太青杯店长店员PK赛12年配合集团大型演艺活动，在全国19个城市已陆续开展20场，获得了连锁客户较佳的反响，对销售及客情均起到了不同程度的促进作用，为保证连锁内先声及英太青品牌宣传活动的持续性， 14年在原有形式及宣传规模基础上力求提升，以促进在重点连锁内包括英太青在内的重点产品的关注度和销量。

2、 活动时间： 5-7月
3、 活动城市（23个）：南京、北京、上海、长春、温州、合肥、重庆、广州、深圳、昆明、徐州、沈阳、西安、哈尔滨、武汉、贵阳、济南、成都、南宁、厦门、南昌、苏州、太原
4、 活动场次： 除北京两场外， 其余城市均为一场，合计24场
5、 参与客户：百强连锁药店店长/店员/药师/采购经理/运营经理，预计线下参与人员不低于2500人，年龄分布（20-30岁为主）
6、 活动说明：

1、比赛环节
	时间
	比赛主题
	形式
	配合媒体宣传

	5-7月
	PK SHOW 
	活动开始前
	各城市连锁内部先声产品知识培训
	各城市筛选出参赛105名店长/店员
	分为7个队（再林队、必奇队、英太青队、法能队、咳喘宁队、欣他队、舒夫坦队），各队15人
	中国药店杂志、专刊、网站

	
	
	活动三部分
	必答题（全产品）        
	POP题
	表达题
	筛选出获胜队
	现场为当月过生日的客户集体庆祝
	


2、部分活动环节详细说明
	活动环节
	形式说明
	比赛过程

	必答秀
	由每队队长抽取该队答题的题组，各队5道先声全产品知识必答题，依次轮流回答，答对一题，记一分。答错不扣分。答题队未答出的题目可由其他队伍抢答，答对可加一分，答错不扣分。
	PK
SHOW

	POP秀
	由各队在规定时间内按要求进行POP海报的描绘，按完成的份数及质量，由除本轮参赛选手外的其他选手盲选评分，按总体排名顺序得七至一分。（完成的POP海报赛后代表协议客户在门店二次使用）。
	

	表达秀
	由每队队长抽取该队答题的题组，每个题组中有30个题目，并选择参与此轮的两名选手。一个人引导，另一人猜题目，引导人在语言表达时不能出现题目中的任意一个字，否则视为犯规，扣除一分。每队限时2分钟，猜中一个题目获得一分。
	


7、 活动责任人：产品经理、百强药店部销售总监及各OTC经理/KA经理
8、 活动各环节参与客户
	环节
	参与客户

	PK  SHOW
	14名店长+91名店员/药师和/或参与连锁至少一名不低于采购经理或运营部经理级别的中层管理人员（观赛+点评）


各轮比赛邀请名单请填附件。
9、 活动物料：
	比赛环节
	对应物料

	PK SHOW
	产品手册、产品知识PPT、邀请函、产品T恤、易拉宝、签到背景板、背景板、手卡、题册、信封、手拎袋、产品折页、席卡、横幅、奖牌、海报（产品海报、POP海报）、小模盒、中模盒、报到礼品、幸运奖礼品、客户生日礼品、签到表、活动议程、白板、水性笔、会议评估问卷、回访礼品、回访问卷、相机、摄影机


10、 PK SHOW队形
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