      西部店     店初秋狂欢活动总结

一、活动时间： 9月 14 日至 9月  15日
活动门店：西部店
二、总体活动销售数据对比：
1、8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
	65547
	 897
	73
	25970.32
	23.8%
	

	平均数值
	9364
	99
	73
	2885.59
	23.8%
	


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

	9月14日
	
	
	
	
	
	
	

	9月15日
	
	
	
	
	
	
	

	活动期间平均值
	
	
	
	
	
	
	


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
	8月日均销售金额（31天计）
	两天平均销售增长比例

	天胶
	
	
	
	

	美美
	
	
	
	

	睡好片
	
	
	
	

	番茄胶囊
	
	
	
	

	复方熊胆薄荷含片
	
	
	
	

	道源堂系列
	
	
	
	

	赶黄草
	
	
	
	

	左旋肉碱
	
	
	
	

	自然之宝
	
	
	
	


2、活动厂家销售：
	厂家名称
	销售额
	8月日均销售额（31天计）
	两天平均销售额增长比例

	达因药业
	310.98
	574.45
	-85%

	补肾益寿
	1886.32
	322.06
	485%

	惠氏系列
	919.28
	50.63
	1715%

	门店邀请厂家（曹清华）
	1404
	75.48
	1760%

	
	165
	99.4
	39%

	门店邀请厂家3
	
	
	


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
	
	
	

	8月11日
	
	
	

	活动期间平均值
	
	
	


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）：
A、本次会员接到短信通知的顾客来得多。
B、礼品数量较上次准备丰富。

C、这次活动的DM单全部在发放前盖好了门店的地址章。
D、本次活动将礼品放在大门口，以吸引顾客眼球。

2、 不足（准备不充分，需要改进的地方）：
A、DM单上可以把活动门店的地址和电话写上。
B、礼品数量较少
C、活动前期准备不充分，DM单到店后给我们出去发放的时间较少。

D、试用期员工因不熟悉，分担销售及其他事务能力较差。销售人员排队销售现场次序欠佳。

3、各环节自查点评：
礼品：礼品品类丰富，不足在于在店上陈列时，因为大部分礼品放置在了大门口抽奖区域，店内陈列礼品处稍显单调。
货品：准备较充足。
人员：人员分工较清楚，试用期员工因不熟悉，分担销售及其他事务能力较差。销售人员排队销售现场次序欠佳。
现场布置：

宣传：在会员短信方面，本次活动接到短信来的顾客比前几次都多。
六、剩余礼品统计（见附件，填附表）
