                            活动总结

:一：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
	26211.35
	369
	71
	7975.2
	30.4%
	

	平均数值
	3276.4
	46.1
	71
	996.9
	30.4%
	


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
	10881.74
	120
	90.7
	3008.4
	27.65%
	232%
	160%

	8月11日
	9381.44
	97
	96.7
	2514.6
	26.8%
	186%
	110%

	活动期间平均值
	10131.6
	108.5
	93.7
	2761.5
	27.225%
	209%
	135%


通过这次活动内蒙古1店2天销售20263.18 元   平均每天10131.6  笔数共217笔 平均客单价 93.7  平均毛利2761.5   平均毛利率27.2  销售增长比例209%  
笔数增长比例135%  
二：工作和安排

1 活动前期场地确定和联系厂家

2 活动前期对门店员工进行培训，强化这次活动的重要性与活动前的准备工作安排店长对门店对重点品种（美美，补肾，保健品）会员进行梳理，重点回访。（通知重点会员，每天再顾客结完帐进行活动宣传）
3 安排店长对活动促销品种的要货计划

4 人员的调动

5 安排美工POP书写
三：经验分享

1 活动期间不放过任何一个过路的顾客，积极作宣传。特别在店外看守花车的店员很是关键既可以花车特卖有可以招揽顾客，在不忙的时候发DM单进行活动宣传。
2 收银台的一句话效果不容忽视，收银员对活动内容的掌握程度是提高客单价先决条件
3 会员的活动的宣传，慢性病会员和重点品种会员的宣传

4 不管进店顾客是否消费金额大小，都要同等对待，有可能他思想中想买的是特价但经过店员的耐心引导就成了一笔大的销售
四：不足之处

1 DMD数量过多，（500份已经足够）下发的时间过短，店员发放时间不够。

2 活动的物资发放晚
3 具体活动方案通知时间晚，活动内容多员工掌握相对困难，又因要从其他门店调出人员支援固这批员工掌握活动内容需要一段时间消化

4    足够，但是忙的时候稍显混乱在下一次加强

5   pop的张贴有待改进

