枣子巷 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： 枣子巷店
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
	29396.66
	673
	43.68
	9991.46
	33.99%
	我店8月4日有广场活动，所以扣除8月4日

	平均数值
	3674.58
	84.125
	43.68
	1248.9
	33.99%
	


注：1、查询门店8月份周六、周日销售数据，算平均数值，与初秋狂欢活动期间销售进行对比。8月周末共9天，按9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或大型促销活动，则活动期间销售可除开，以其余天数销售数据进行合计，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

	9月14日
	14582.31
	151
	96.57
	4865.79
	33.37%
	296.84%
	79.49%

	9月15日
	13612.86
	169
	80.55
	4695.93
	34.5%
	270.46%
	100.89%

	活动期间平均值
	14097.58
	160
	88.56
	4780.86
	33.91%
	283.65%
	90.19%


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
	4
	1395
	0
	

	美美
	45
	819
	12.58
	3155.17%

	睡好片
	10
	185
	10.1
	815.84%

	太极钙
	20
	962.36
	34.77
	1183.89%

	番茄胶囊
	0
	0
	13.51
	-100%

	复方熊胆薄荷含片
	19
	176.8
	58.66
	50.69%

	道源堂系列
	0
	0
	0
	0

	赶黄草
	7
	555.83
	10.05
	2565.32%

	左旋肉碱
	4
	716
	5.5
	6409.09%

	汤臣倍健系列
	12
	1932.48
	69.88
	1282.71%

	
	
	
	
	


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
	221.46
	14.58
	659.46%

	补肾益寿
	427.8
	34.5
	520%

	惠氏系列
	1189.15
	64.62
	820.1%

	三诺血糖仪+试纸
	0
	20.66
	-100%

	天津同仁堂
	461.67
	2.46
	9283.53%

	武汉天天明
	198.71
	18.58
	434.74%

	丽珠
	49.81
	13.53
	84.07%


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
	8月份周末中药日均销售
	增长比例

	9月14日
	1376.13
	449.32
	206.27%

	9月15日
	1411.63
	449.32
	214.17%

	活动期间平均值
	1393.88
	449.32
	210.22%


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8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（至少3条）：
1）活动前给重点顾客打电话，通知此次活动内容
2）每个员工培训活动内容，活动当天每个进店和路过的顾客都积极宣传
3）店堂和店外的活动氛围打造，强烈的活动氛围使经过的人都想来看一看
2、 不足（至少3条）：
1）备货不够充足
2）因为礼品较多，所以送礼环节比较混乱
3）厂家邀请的准备不够充分，有邀请测微量元素的厂家（清火宝），结果临时没有来，导致这次没有测微量元素的。
3、各环节自查点评：
礼品：送礼环节比较混乱
货品：货品准备还不够很充足，因为之前不知道同仁堂厂家要来，导致他们厂家货品较少
人员：每个人员分工，各司其职，员工积极性很高
现场布置：气球烘托氛围，多张pop宣传，让顾客走到哪都看得到活动的宣传，礼品和特卖店门口花车陈列，吸引力比较大
宣传：喷绘和pop的张贴，活动前期进入附近小区挨家发dm单，电话通知重点顾客，活动现场的口头宣传，宣传工作做的还是比较充分
六、剩余礼品统计（见附件，填附表）
