 光华二片     盛夏狂欢活动总结

一、活动时间：8  月10  日至 8 月  11日
活动门店：光华二片
二、总体活动销售数据对比：
1、7月周末销售数据样本

	活动日期
	销售
	笔数
	客单价
	毛利
	毛利率
	备注

	合计
	112515.5
	1960
	337
	32979
	29.14%
	

	平均数值
	37505.17
	653.3333
	112.3
	10993
	29.14%
	


注：1、查询门店7月份周六、周日销售数据，算平均数值，与盛夏狂欢活动期间销售进行对比。7月周末共8天，按8天销售数据进行合计，并计算平均数值
2、如果有门店进行过广场活动，则广场活动期间销售可除开，以其余6天销售数据进行合计，并计算平均数值。
3、周末销售有团购可除开，但必须另行说明。
2、盛夏狂欢活动销售数据

	活动日期
	销售
	笔数
	客单价
	毛利
	毛利率
	销售增长比例
	笔数增长比例

	8月10日
	39920.14
	490
	245.85
	10751
	27.01%
	576%
	115%

	8月11日
	41278.5
	453
	272.43
	10607
	25.39%
	581%
	98%

	活动期间平均值
	6879.75
	75.5
	45.405
	1768
	26.20%
	192.81%
	106.45%


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
	7月日均销售金额（31天计）
	两天平均销售增长比例

	天胶
	8
	3255
	165
	211%

	美美
	138
	2560
	191.6
	2847%

	睡好片
	14
	259
	66.96
	209%

	番茄胶囊
	1
	419
	35
	498%

	复方熊胆薄荷含片
	53
	530
	146
	104%

	道源堂系列
	6
	178.8
	0
	

	赶黄草
	4
	472
	68.21
	192%

	左旋肉碱
	2
	358
	29
	517%

	自然之宝
	19
	3293.24
	356.05
	395%


2、活动厂家销售：
	厂家名称
	销售额
	7月日均销售额（31天计）
	两天平均销售额增长比例

	达因药业
	495
	495
	808.90%

	补肾益寿
	1996.2
	64.4
	9317.73%

	惠氏系列
	4451
	191
	887%

	门店邀请厂家苦荞茶
	856.2
	12.5
	3212%

	门店邀请厂家绵阳
	639.4
	185.84
	72.03%

	门店邀请厂家丽珠
	357.5
	4.3
	4056%


注：门店邀请厂家指各门店自行联系到现场支援的厂家，各门店均有不同，名称请自行修改！
3、中药饮片销售：
	活动日期
	中药销售
	7月份周末中药日均销售
	增长比例

	8月10日
	5364.49
	1814.94
	246%

	8月11日
	5548.07
	1814.94
	258%

	活动期间平均值
	10912.56
	3629.88
	251%


注：1、无中药饮片8.8折或8.5折活动的门店不填。
2、中药饮片销售同样对比7月周末平均销售，有中药饮片促销活动的可除开。
5、 活动总结

1、优点（以后活动可进行复制）：
①、此次活动短信具有特色，通知顾客很到位，让顾客感到不是垃圾短信，可信度较高，顾客收到短信到门店消费的较多最好；
②、此次活动公司前期要店长到公司统一培训，让店长认识到对此次活动的重要性，对此次活动内容充分了解，店长到店后又详细的对每位店员进行培训，如法炮制，达到每位员工对活动充满信心，给销售带来了增长的原因之一；

③、买赠活动很吸引顾客，同时百分之百的中奖也很吸引顾客的购买欲望。
④、厂家对门店的支持，是此次活动吸引顾客的原因之一，特别是微量元素的检查

⑤、公司各每个门店配备的小蜜蜂派上了大用场，我们将活动的主要内容录制下来，考到U盘里，放在小蜜蜂上循环播放，对此次活动的宣传起到了很好的作用，同时也吸引了过往人群的注意；
⑥、此次活动美美买七赠八，针对美美会员电话通知，达到了一定的效果；

⑦、对重点会员（特别是老年顾客）电话通知活动内容，也是提高销售的原因之一；
⑧、每个门店现场的布置、礼品的陈列、宣传的效果进行了总体的指导。
2、 不足（准备不充分，需要改进的地方）：
①、由于同一时间活动门店多，厂家支援缺乏，活动之前有厂家答应了要来支持的，都因我们片区门店销售不是公司最好的，到活动时都没有来参加；如：千林7月24日答应了要到光华村的，但到活动当日没有来，也没得一个电话告之，千林厂家是两次失约光华村店。奥诺是7月24日答应要到光华村店参加活动的，结果活动前一日我确认时她到其他门店了。等还有其他厂家也是如此。
②、保健品促销力度不够，厂家无微量元素检查；保健品是活动毛利增长的亮点，希望以后侧重于保健品；
③、活动几重赠送，以至于个别顾客弄不清楚。礼品不能在门店进行赠送，降低了到店顾客只观看到礼品的吸引力，从而引发购买欲望；
④、活动时间太紧，准备不充分，特别是清江东路店因店长才从其他门店调到该店才3天，对店上一些情况不熟悉，准备工作也要仓促；
⑤、由于清江东路店以前从没有做过大型活动，对突然增多的顾客不能较好的抓住重点销售，人手略微不足；第一天现场给予指导，第二天情况大为改观。
3、各环节自查点评：
礼品：
不够充分，不够发放
货品：
特价准备不顾
人员：
较为充分
现场布置： 
较突出
宣传：
及时到位
六、剩余礼品统计（见附件，填附表）
