            太极大药房 东南 片区 崔家 店活动总结表

【活动门店】崔家店
【门店ID、门店类型】515   B类店

【销售·笔数目标】9000元/天  162笔/天

【活动时间】2015.4.18-4.19
【销售数据】

活动期间对比2.26-3.25日均销售
	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
	25048.73
	329
	7107.96
	28.37%
	76.14

	2.26-3.25日均*2
	6642.167
	160.6
	2150.43
	32.375%
	41.36

	增长比
	277.12%
	104.86%
	230.54%
	-12.37%
	84.1%


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
	25048.73
	329
	7107.96
	28.37%
	76.14

	去年同期
	6800.2
	158
	2388.75
	35.13%
	43.14

	增长比
	268.35%
	108.23%
	197.56%
	-19.24%
	76.49%


【DM单发放情况】

	
	领取数量
	发放数量
	回店率
	小礼品（不锈钢盆）发放数量

	活动期间
	500
	500
	30%
	60


【重点单品活动情况】

	
	天胶
	蚕蛾公补片
	中山中智
	补肾
	科达琳
	藏药系列
	乳酸菌素片
	沛优降脂软胶囊
	锌钙特口服液

	活动期间

销售数量
	0
	3
	16
	25
	7
	10
	7
	0
	26

	活动期间

销售金额
	0
	174
	1163.44
	1960
	132.5
	368.75
	83.3
	0
	1265.2

	活动前2天销售金额
	0
	0
	0
	0
	42.4
	287.5
	28
	0
	0

	增减比
	0
	100%
	100%
	100%
	212.5%
	28.26%
	197.5%
	0
	100%


【【活动优点】

1.优惠力度大，免费送盆，吸引顾客，高档次的礼品诱人
2.活动气氛充足

3.活动前短信宣传到位，顾客进店消费较多

4.员工积极热情推荐

【活动不足与改进办法】

	项目
	现状
	                     改进办法

	1、物资配送方面
	配送不及时，物资送的太远，都没有时间去拿的，DM单未打印限时领礼品，我们每张手工添加，耽误时间
	印刷无误，配送及时到店

	2、宣传物资方面
	1DM单宣传到小区
	保持

	
	2、赠品不够
	高档次赠品更吸引顾客

	3、活动策略方面
	活动策略不够完整，部分品种没有识别，都是手工优惠
	策略更加完整

	4、促销活动内容方面
	活动力度大
	保持

	5、活动前期培训情况
	培训到位


	保持

	6、其它意见或建议
	无
	可根据门店自身情况选择赠品


                                                                   崔家店吕彩霞
                                                               2015.04.21
