	太极大药房    高新  片区  新乐中街    店活动总结表

	活动类型* 

【单店/广场】
	广场

	门店ID*
	387

	活动时间 *
	  2014 年  5 月  24 日 至 5 月  25 日 共计 2  天

	主线活动形式 *
（买赠/买送）
	（买送）  全场九折，免费测微量元素血压血糖  满28送小礼品  满78送抽纸  满168送高级卷纸



	促销费用 *
	524

	销售情况*
时间
总销售金额
平均客单价
交易笔数
毛利额
毛利率
上个周同时间段
（ 5 月  17 日至   5   月  18 日）
11638.72
52.9
220
2783.8
47.2%
本次活动时间段
31525.52
84.75
372
8730.57
55.34%
环比增幅
170.87%
60.2%
69.1%
213.62%
17.25%
环比增幅 *

例如，销售金额环比增幅算法（其他项同理得）：（本次活动期间销售金额-上个周同时间段销售金额）/上个周同时间段销售金额*100%

	集团重点品种销售情况 *

	品种

销量

销售金额

环比增幅

天胶

8
2790
太极钙

2
98
美美

0
0
0
补肾

13
926.6


	现场情况 *

	客流量

372
客单价

84.75
促销效果自评（包括三个等级：优良差）

客流量增幅

69.09%
客单价增幅

60.2%
突出亮点

第一：现场检测血压血糖微量元素吸引了很大部分人气，对活动现场起到了很大的促进作用。

第二：买赠活动对保健品营养素销售有很大的拉动作用，客单价也较高

第三：现场测血压对血压计的销售也起到了促进作用，销售了两台七百多

第四：现场补肾益寿宣传，销售了855元，现场熬胶品尝，天胶销售两套共2800元

第五：全场九折对其他品种销售也起到了很大的作用。比平时翻了三倍。

第六：礼品很吸引人，
优
问题及意见

问题：头天卷纸就没有了，第二天销量高是由于一个老顾客一个人就买了2700多，不然销量会降，就是由于费用稍不够没礼品了

意见：费用不够

客流量增幅=（本次活动期间客流量-上个周同时间段客流量）/上个周同时间段客流量*100%


	合作厂家销售情况 

	厂家：

品种

数量

销售金额

环比增幅

剩余赠品如何处理 *
赠品已送完


（标记*项目为必须填写，未标记*项目根据本店具体情况填写） 

填报人：    张建                         填报日期： 2014.5.28
