              西北片庆云南街店周年庆活动总结
【活动时间】2017年2月24日-26~日

【参与门店】旗舰店
活动期间同比去年

	日期
	合计销售
	合计笔数
	合计毛利
	平均毛利率
	平均客单价

	活动期间
	649692
	2543

	182698
	27.7%
	255.48

	去年同期
	158296
	1249
	43979
	28.81%
	126.73

	增长比
	75.6%
	50.9%


	75.9%
	-4.1%
	50.39%


活动期间日均对比当月日均销售 

	日期
	合计销售
	合计笔数
	合计毛利
	平均毛利率
	平均客单价

	活动期间日均
	216564
	847
	60899
	27.7%
	255.48

	   当月日均
	48450.9
	358.7
	13773.8
	27.64%
	156.9

	    增长比
	77.6%
	57.6%
	77.38%
	-0.2%
	38.58%


【活动优点】
1、备货充足，陈列丰富
                   2、厂家位置规划合理整洁（统一的宣传展台）），凌而不乱，有秩序

                   3.宣传方式新颖，氛围布置漂亮（摩拜单车，花篮，剪彩仪式等等）

                   4.体验式消费，堆头带动冲动消费（免费品尝，外面吼卖）

                   5.前期宣传完善（社区，街道，商铺等发放DM单，短信推送，重点客户电话通知，外销卡卡客户通知，微信网络推广）

                   6.现场分工明确，后勤全员支持，积极调货，厂商互动合力

                   7.活动培训细致，从销售模式，习惯，原则，规矩，活动要素，主力宣传点，问题反馈等等均一一提前剖析到位

                   8.活动力度大，赠品丰富，口径开放，顾客满意度与接收度高，基本没有出现送券纠纷，也为后期拉客做好了伏笔

【活动不足与改进办法】

	项目
	现状
	改进办法

	第一天
	工作人员过多，有点火爆而乱，有些活动细节疏忽了，未抓好活动主力宣传点，提量，中医义诊和贵细空白
	及时请厂家脱掉了一部分工作服，并告知厂家每天轮流安排主力宣传队，保证三天的同等宣传质量，并再次梳理活动内容，增量点，中医义诊券大量发放（安排导医），再次通知贵细客户

	第二天
	内部矛盾，销售分工未明确（厂家，旗舰销售团队，帮扶销售团队），导致出现一个顾客多人簇拥和顾客资源未充分过滤而浪费
	根据前一天半的销售情况与接待情况，减少了一部分销售团队，同时要求厂家接待后必须交由门店过滤关联搭配，带动活动上量，而门店人员不能直接替换厂家品种，合力奋进，并且在同类品种中，对症下优先选择到场厂家品种

	第三天
	再次深入总结前两天不足，调整秩序状态，鼓舞气势，抓住最后一天宣传契机，实时通报活动倒计时，引起顾客重视
	全员有序营销，合力奋进，后勤支持，发放完了所有DM单并每人亲自带动销售

	细节
	后期积极服务好用券顾客，树立形象和口碑，并且严格把握好用券优惠真实性，券当现金保妥善
	


厂家销售情况

	日期
	天胶
	汤臣倍健
	康麦斯
	太极绵阳
	太极桐君阁
	京润
	乐陶陶
	高丽参

	活动销售
	92.45
	17297
	12177
	7728
	12782
	726.7
	985
	1079

	同比
	18.74
	7396
	未上
	3154
	3512
	未上
	未上
	未上

	增长比
	79.7%
	57.2%
	
	59.18%
	72.5%
	
	
	


