           店滋补养生节活动总结

一、活动时间：  月  日至  月  日

活动门店：

到场参与厂家：

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
	3916
	58
	66
	1119
	28
	/
	/

	11.2
	5305
	71
	74
	1508
	28
	35%
	8

	11.3
	5289
	69
	76
	1734
	32
	35%
	10

	活动期间平均值
	5297
	70
	75
	1621
	30
	35%
	9


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
	0
	0
	15.5
	-1550%

	美美
	0
	0
	18.2
	-1820%

	睡好片
	1
	32
	13.8
	15%

	太极钙
	2
	98
	37.5
	30%

	番茄胶囊
	0
	0
	0
	0

	复方熊胆薄荷含片
	4
	54.4
	17.9
	51%

	补肾益寿胶囊
	3
	213.9
	71.3
	0

	温灸棒套装
	0
	0
	/
	/

	随身灸套装
	0
	0
	/
	/

	补血养颜BOOS套包
	0
	0
	/
	/


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
	0
	130.1
	-13010%

	拉斯维康系列
	0
	0
	0

	自然之宝系列
	0
	32.8
	-3280%

	佳汇泰系列
	0
	0
	0

	千林系列
	188
	76.6
	22%


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
	0
	0

	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
	0
	0

	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
	1
	10

	绿盾PM2.5口罩
	4
	40

	菊贡茶
	0
	0


5、 活动总结

1、优点：

1）满送汤料和金丝枣比较受欢迎。
2）每做一场活动就提升太极的品牌知名度
3）提升顾客养身意识， 以后销售提供帮助
2、 不足：

1）无厂家到场赞助，气氛不太足。
2）货品不足
3）活动力度不够大，其他药房活动内容：满送代金券，再送生活用品。
3、各环节自查点评：

礼品：比较有吸引力，汤料和大枣赠送较多，相比之下银耳受欢迎度稍低。
货品：部分品种缺货，如：希刻劳，洁尔阴，栀子金花丸等。影响销售额。

人员：全员上班，并且从兴义借调一名员工，无厂家到场帮忙，感觉气氛稍差了一点。
现场布置：张贴海报，现场布置气球，在门口陈列熬胶台，并现场熬制固元膏以吸引人气，以专区陈列赠品。
宣传：提前两天在菜市场及周围住户小区发放DM单，对每一位进店顾客发放DM单并宣传活动内容，做好收银一句话服务。
