               双流清泰路店关于2月活动的总结
    双流清泰路店活动周总销售：5456.88元，客单价：31.91，毛利：2201.89毛利率：0.40会员卡办理数：12位，占开店来比例0.35；用卷数：4张五元卷，2张8元卷，10张3元卷.活动前一周总销售：5513.65，客单价：28.56，毛利：2008.96毛利率：0.36。

    对此不堪入目的状况，作为门店负责人的我，确实深感歉疚，无论是对没享受到活动优惠的顾客，还是关心，相信我们的领导，甚至是面对门店上辛苦付出的员工。看到分析出来的数据，我也提醒自己停下脚步认真思考，反省。现对活动总结如下：
好的方面：

1、 每位员工均用下班时间去门店周围各自负责的区域发活动宣传资料，也让更多的人知道了我们店的存在；

2、 门店营业员在销售过程中尽可能对每位进店消费的顾客宣传门店处于活动中；
3、 收银台温馨提示活动内容及会员权益；
4、 店内也用爆炸花，吊旗，海报以及门店自行购买礼品袋陈列活动组合装；
5、 活动中所需货源，我也尽可能满足。
不足的方面：

1、 作为刚接手店长工作的我，面对活动，心有力而力不足，缺乏管理及销售经验，有待提高，导致门店员工对活动认识度，宣传度不到位；

2、 执业药师康明祥，本为我们店销售主力，结果却在活动中被调到双流藏卫路店；（注：2月26日正式懂啊藏卫路店上班，25日他休息，活动周为23日到29日）
3、 门店正处于围栏修路过程中，这不仅阻碍了一些愿意进店消费的顾客，也影响了门店员工销售的积极性。因为我们店正对双流很出名的餐饮业，流动顾客消费占比很大；
4、 我们店周围的小区除一个大楼盘（4个出口）外，其他多位该楼盘安置房消费水平有限。加之周围竞争药店平时都有买赠活动；
5、 其次还有一个原因是活动周与前一周对比，对于是新店的我们店，日常销售就600元左右，稍微一个单，就会有很大的比例影响。比如我们店活动前一周就接了一个13盒瑞舒伐他丁钙片（可定）单子，总价值：897.00元。
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