    黄苑东街     店广场活动总结

一、活动时间： 9月11日至9月12 日

活动门店：黄苑东街店

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
	15997.71
	348
	45.97
	5293.92
	33.09%
	

	平均数值
	1999.71
	43.5
	45.97
	661.74
	33.09%
	


注：1、查询门店8月份周三、周四销售数据，算平均数值，与盛夏狂欢活动期间销售进行对比。8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

	9月11日
	9201.45
	82
	112.21
	2161.79
	23.49%
	360.1%
	83.9%

	9月12日
	10066.56
	60
	167.78
	2441.73
	24.26%
	403.4%
	37.9%

	活动期间平均值
	9634.01
	71
	140
	2301.76
	23.88%
	381.8%
	60.9%


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
	100%

	美美
	0
	0
	20.1
	0

	睡好片
	0
	0
	15.5
	0

	番茄胶囊
	4
	1257
	0
	100%

	复方熊胆薄荷含片
	3
	27.2
	16.2
	0

	道源堂系列
	0
	0
	0
	0

	赶黄草
	0
	0
	0
	0

	左旋肉碱
	0
	0
	12.2
	0

	自然之宝
	52
	5213
	32.1
	8020%


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
	0
	11.2
	0

	补肾益寿
	427.8
	16.1
	1225%

	惠氏系列
	517.9
	34.2
	657%

	门店邀请厂家（丽珠）
	195.3
	1.4
	6875%

	门店邀请厂家（芪枣健胃茶）
	29.8
	2.9
	414%

	门店邀请厂家（千林）
	1750
	9.5
	9111%


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月份周三，周四中药日均销售
	增长比例

	9月11日
	88.98
	63.62
	39.9%

	9月12日
	166.83
	58.75
	184%

	活动期间平均值
	127.91
	61.19
	109%


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（以后活动可进行复制）：

A：前期准备工作很充分，发传单落实到个人，平均每人发了进250张传单，宣传力度大。

B：人员精神振奋，干劲十足。厂家到场宣传有吸引，销售人员之间的合作较为默契，前期会员电话通知较为到位，2天销售中会员销售比较高。

C：畅销品种备货较齐，没有出现供不应求的局面。借用宣传设备（小喇叭）宣传，提高来往人群的吸引力。

2、 不足（准备不充分，需要改进的地方）：

A：由于11日临时接到个别厂家需到其他店支援活动的通知，未能及时地重新联系新的厂家支援，我店共有4名营业员外加2名支援人员，没有厂家的仪器设备的展示，没有吸引到更多的顾客到店咨询。

3、各环节自查点评：

货品：活动现场货品陈列良好，公司重点品种和厂家赞助品种陈列丰满，宣传海报张贴有序；特价货品备货较为充足。

人员：人员全部到岗精神面貌较好，大家都秩序地听从安排，用速度和良好的销售氛围坚持到活动最后。

现场布置：全部依据公司要求，从特价爆炸签标识，单品pop书写张贴到门店装饰氛围布置都是精心的操作。赠品区域和重点品种陈列区域以及特价区域分开陈列

宣传：1、进行重点会员电话宣传，部分会员到现场购买商品。

2、利用气球拱门和装饰，喇叭的有利宣传吸引路过人群的观看并进店询问活动详情。

3、活动前一天门店人员分小区进行宣传和发传单，活动当天，早上提前半小时到菜市场发传单和宣传活动内容。

六、剩余礼品统计（见附件，填附表）

