            太极大药房    光华二    片区  黄金  店活动总结表

【活动门店】黄金店
【门店ID、门店类型】381。C类
【销售、毛利目标】4800,1440
【活动时间】12.17-12.21
【销售数据】

活动期间对比活动前4天 

	日期
	合计销售
	合计笔数
	合计毛利
	平均毛利率
	平均客单价

	活动期间
	21415.27
	299
	7638.02
	35.6%
	71

	活动前4天
	6512.21
	181
	2353.4
	36.1%
	35.9

	增长比
	228%
	65%
	22.4%
	-1.3%
	97.7%


活动期间同比去年
	日期
	合计销售
	合计笔数
	合计毛利
	平均毛利率
	平均客单价

	活动期间
	21415.27
	299
	7638.02
	35.6%
	71

	去年同期
	13626.04
	224
	4067.64
	29.8%
	60.8

	增长比
	57%
	2.2%
	87.7%
	19.5%
	16.7%


【DM单发放情况】

	
	领取数量
	发放数量
	回店率
	小礼品（云南白药抽纸）发放数量

	活动期间
	200
	200
	42%
	84


【重点单品活动情况】

	
	天胶
	太极钙
	美美
	补肾
	熊胆
	藏药系列
	太极番茄红素胶囊
	补肾防喘片
	锌钙特口服液

	活动期间

销售数量
	2
	11
	5
	3
	26
	38
	0
	0
	8

	活动期间

销售金额
	1198
	539
	480
	213.9
	272
	1660.5
	0
	0
	406

	活动前4天销售金额
	0
	49
	0
	0
	95.2
	177.5
	0
	0
	116

	增减比
	100%
	90%
	100%
	100%
	65%
	89.3%
	0
	0
	71.4%


【活动单品销售情况】

	
	制氧机
	维生素EC片
	小儿咳喘灵颗粒
	小柴胡颗粒
	托西尔康
	藿香正气颗粒
	(兴)六神丸
	三七头
	鸿茅药酒

	活动期间

销售数量
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0

	活动期间

销售金额
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0

	活动前4天销售金额
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0

	增减比
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0


【中医免费义诊情况】

	
	义诊医生
	义诊时间
	义诊人数
	义诊开方数
	销售金额
	毛利率
	义诊费用

	
	
	
	
	
	
	
	


【活动优点】

1、活动前密度培训，准备足，门店人员干劲足。

2、门店外增加了“冬季滋补养生文化节”POP增加活动氛围。

3、每天任务激励，使大家都清楚目标，努力完成任务。

4、活动期间藏药销售较好增加活动毛利。

【活动不足与改进办法】

	项目
	现状
	                     改进办法

	1、物资配送方面
	配送不是太及时，无法提前安排，物资缺乏比如气球，及金蛋里的彩条等
	物资能在活动前一个星期随货发至门店



	2、宣传物资方面
	1、宣传物资有限，只限于DM单的发放及口头宣传，公司会员短信通知和门店重点会员电话通知
	建议能在有些小礼品如简单环保的购物袋让在发DM的同时增加活动对流动人群及冲动购买人群的吸引力

	
	2.DM单上门店位置没有，介于我店100米左右有加盟店
	DM单上应注明门店地址及“太极大药房”这几个字能大些

	3、活动策略方面
	特价品种虽多但是个别品种价格不吸引人，比如倍他乐克平时会员价1.5，活动期间特价却是7.5元
	心脑血管大厂家的是否可以更便宜

	4、促销活动内容方面
	送萝卜不是太吸引人
	活动变丰富了，但是送的礼品可以应季些，多样些，方便携带些

	5、活动前期培训情况
	活动内容较多，大家需认真记忆


	在活动中大家能够将活动内容灵活的介绍给顾客

	6、其它意见或建议
	保健品促销力度不大，很多顾客反应，
	他们希望保健品能买一赠一


                                                                    黄金店郭祥

                                                               2014.12.24

