万科路           店广场活动总结

1、 活动时间： 2013 年5月 15 日至  月  日

2、 活动内容：全场8.8折，千林，自然之宝系列买一送一，朱氏堂膏药买一送一，金银花露6瓶特价21，免费推拿，吸氧，测血压，前25名顾客免费测血糖，凡进店消费顾客加送食用盐一袋。
主线活动：全场8.8折，特列品除外
支线活动：千林，自然之宝系列买一送一，朱氏堂膏药买一送一，金银花露6瓶特价21
3、 总销售数据：
日平均销售对比（活动当天，和近一月的日均销售和日均笔数对比）

最近一个月（向前倒推30天），日均销售    5240.68     元，日均笔数      109.50笔
	活动日期
	销售
	笔数
	
	销售增长比例
	笔数增长比例

	2013.5.15
	12260.98
	184
	
	133.96%
	68.04%

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	


4、 分类销售数据

1、 单品销售（品种如有不同，在表格内增减）
	品名
	数量
	金额

	血糖仪
	0
	0

	血压计
	0
	0

	制氧机
	0
	0

	艾灸
	1
	29.00

	桂圆
	3
	60.00

	阿胶贡枣
	0
	0（无活动）

	
	
	


2、 活动厂家销售（厂家如有不同，在表格内增减）

	厂家名称
	销售金额

	绵阳制药
	524.89

	沙普爱思
	1899

	
	

	
	

	
	

	
	


3、 中药销售

	活动日期
	中药销售
	中药日均销售
	增长比例
	义诊中医处方量

	2013.5.15
	105.7
	177.95
	-68.4%
	0

	
	
	
	
	


5、 活动总结

活动宣传方式：前期贴通告海报，店内外和小区住户门外发放DM单，附近广场发放DM，公司统一发短信通知会员，店内POP宣传，一句话宣传。

活动失败原因：客观原因：①本店属典型的社区型门店，2013.5.15日是星期三，可能不是人流高峰日期；②当日天气不好，早上刚把展台搭好就开始下雨，到中午是才慢慢放晴，但整天温度很低；③与城管部门沟通欠妥，程序没走完，出面干涉，耽搁了销售最佳时间；主观原因：①可能前期宣传面还不全面，很多顾客未通知到；②销售员工状态没调到最好，没及时抓住机会；③作为店长没有策划广场活动经验，现场分工安排不合理明确责任；④到下午没有像华泰路采取补救措施，立马再把最近的大单会员打电话通知一遍。

总结：通过本次广场活动的失败，本店所有员工积极反省认识不足，认识到一场广场活动必须天时地利人和，前期不怕辛苦苦大势全面宣传，当天调整状态，结合实际销售技巧，分工合理责任明确，把每个人的特长发挥，营造活动氛围等多方面准备好才能取得广场活动的捷报！我们店定会把这次的失败结合到实际工作中改正 ，如果有下次广场活动，希望能通过努力取得圆满成功！


谭庆娟万科路店
6、 费用

	费用明细
	金额
	备注

	小区贴通告费用合计
	120.00
	10元一天一张，合计4张3天

	购买食用盐87袋
	87.00
	

	免费25张血糖试纸
	62.50元
	还未上交报账

	活动帮扶人员午餐补贴
	70.00
	

	医生推拿一天
	150.00
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	


