5月活动效果及6月增量措施
5月活动

活动宣传：活动前利用晨会，根据活动具体内容及注意事项对全体员工及促销人员进行培训，要求所有人员熟悉活动相关内容。
Dm单发放方面：结合药店周边商圈和社区情况将dm单发放区域分为5个区域全覆盖式发放，具体落实到人头。

活动总结：

1、 活动期间特价组合套包无销售，建议下次活动可调整为买部分季节性品种第二件半价购买的促销形式。
2、 此次活动返18元券，其中10元指定限购品种，年轻顾客较易接受。但我们顾客群以老年人多，其观念陈旧，思想偏执，大多不能接受和认可，甚至反感、愤怒，希望以后的活动能尽量简单、尽可能让顾客有实惠的感觉，这样才能吸引和留住顾客。
3、 受毒胶囊事件影响(5月共退不合格胶囊约20次，共计约50个品规)，部分顾客购药受到限制，顾客群也相应受到不小影响。
4、 活动前期贵细组安排人员对重点客户进行了电话拜访并将此次活动内容及海参特价优惠活动告知，但活动期间vip客户到店消费的较少，且消费金额不高。活动期间有月500元海参销售。
6月增量措施
1、 货品方面：结合公司质管部下发的合格硬胶囊批次，对部分市场销售较好的胶囊产品进行请货，确保货源。同时与顾客正确宣导胶囊制剂，保障销售。
2、 重新筛选重点会员，重点维护忠实老客户（重新将重点客户分配到人头，由专人负责联系），将贵细顾客与普通顾客融汇到一起，并根据消费习惯划分给柜组人员，有针对性的进行维护。解决以前会员重复维护或不擅长维护的问题，更好的提供专业服务，增加了顾客的满意度与忠诚度。
3、 加大ABC品种与淘汰品种的销售力度，制定一定量的销售任务。在5月没有销售任务期间，大多促销员首先推荐厂家品种，其次才是ABC或淘汰品种，这与整个公司的销售导向有偏差。因此根据本店销售的情况制定一定量的销售任务目标，有目标才更有销售动力。另外将基础工作进行整理分散，让处方柜、服务台、柜组长不再因为某些事务牵绊，有更多的机会接待顾客，达成销售。
4、 已和海参厂家业务联系筛选部分常食海参的持卡（医保卡）顾客，电话告知海参特价活动，带动销售。
                                   太极旗舰店

                                   2012-6-3
