 一环路南一段          店滋补养生节活动总结

一、活动时间 10 月 30 日至10  月 31 日
活动门店：一环路南一段店
到场参与厂家：天胶  
二、总体活动销售数据对比：（以9月1-6日的日均销售做参考依据，具体活动日期由门店填写）
	活动日期
	销售金额
	笔数
	客单价
	毛利
	毛利率
	销售增长比例
	笔数增长比例

	9月1-6日日均销售
	2348
	47
	50.0
	715.9
	30.5
	/
	/

	10.30
	11047.96
	111
	99.5
	3661.5
	33.14
	470%
	236%

	10.31
	10535.3
	104
	101.3
	3513.8
	33.35
	449%
	221%

	活动期间平均值
	10791.63
	107.5
	100.4
	3587.6
	33.24
	
459.5%
	228.5%


二、支线活动销售统计

1、买赠单品销售数据：
	品名
	数量
	销售金额
	9月日均销售金额（30天计）
	两天平均销售增长比例

	天胶
	13
	4917.07
	155.0
	1586%

	美美
	6
	197.93
	23.4
	422%

	睡好片
	0
	0
	15.9
	0

	太极钙
	2
	98
	26.1
	187%

	番茄胶囊
	0
	0
	0
	0

	复方熊胆薄荷含片
	14
	136
	24
	28.3%

	补肾益寿胶囊
	9
	641.7
	48.2
	665%

	温灸棒套装
	0
	0
	/
	/

	随身灸套装
	
	
	/
	/

	补血养颜BOOS套包
	3
	1395
	/
	/


2、保健品销售：
	保健品系列
	销售额
	9月日均销售额（30天计）
	两天平均销售额增长比例

	汤臣倍健系列
	2070.42
	131.0
	790%

	拉斯维康系列
	605.64
	0
	
。。。。

	自然之宝系列
	478
	30.85
	774%

	佳汇泰系列
	0
	0
	0

	千林系列
	0
	18.7
	0


3、特价中药，养生组方销售：
	名称
	数量
	销售额

	黄芪
	0
	0

	百合
	0
	0

	莲子
	0
	0

	当归
	0
	0

	枸杞子
	2
	64

	养生配方套包
	0
	0

	美容配方套包
	0
	0

	高血压、高血脂配方套包
	1
	273.4

	健脾补虚方套包
	0
	0


4、换购品种销售：

	名称
	数量
	销售额

	板蓝根
	0
	0

	绿盾PM2.5口罩
	0
	0

	菊贡茶
	2
	56


5、 活动总结

1、优点：
1）片长谭庆娟在活动前一天来指导前期准备工作，逐样检查，在活动当天更是亲临活动和我们一起销售，提供宝贵意见！

2）活动前货品准备到位，缺货的品种大家都想方设法借药和找业务部铺货，保证了卖得好的货品充足，活动前一周我们就开始对进店的每一位顾客口头宣传下周的活动，并把赠品展示给顾客看，引起了顾客的兴趣。活动前一天我们邀请了天津同仁堂厂家和九龙厂家与门店员工一起在周边的社区逐层逐户发放DM单，还在菜市场一边吆喝一边发放DM单，并邀请了保士婷厂家给我们拿了打气球的仪器帮我们打气球，提高了工作效率。我们一直有一本重点客户登记本，上面分别记录了曾经购买过天胶，美美，太极钙，补肾益寿，曹清华，汤臣倍健保健品等大单顾客，在活动前一天我们根据记录给顾客打电话，告知活动时间以及活动优惠内容，很多老顾客都来门店询问。
3）活动当天请了锌钙特厂家来免费测量骨密度，太极天胶厂家免费熬制固元膏，天津同仁堂厂家免费试贴膏药以及太极绵阳制药的大力支持。特别是天胶厂家的熬胶吸引了很多顾客围观，我们本店员工就向围观群众讲解天胶的作用，并用阿胶鉴别仪现场对天胶进行鉴别，两天时间销售了13盒天胶。现场活动氛围很浓，营运部准备的语音以及小蜜蜂起到了很好的宣传作用，同样员工们没有任何抱怨，非常热情，精神饱满的坚持了3天，非常感谢她们！
总的来说，这次活动能增长这么多药感谢片长以及员工的支持，我相信有了这次成功的经验，下次的活动我们会办得更好！

2、 不足：
1）活动吸引力不足，大家对礼品兴趣不浓
2）个别单品没宣传好（如睡好片）
3）换购和特价商品的宣传不到位。
3、各环节自查点评：
礼品：礼品较少，
货品：充足
人员：人员分工明确
现场布置：气氛较浓
宣传：宣传到位
