
双建路“金秋送关怀”活动总结
1、 数据统计

	成华区双建路
“金秋送关怀”
	活动日期（11.3-11.12）
	同期相比（纵）

（2011新开店）
	同期相比（横）

（10.3-10.12）
	增长比率

	客流量
	403
	无
	476
	-15.3%

	客单价
	22.21
	无
	18.24
	17.8%

	销售额
	8951.59
	无
	8684.70
	3%

	毛利
	3048.99
	无
	2901.56
	4.8%

	毛利率
	34.06%
	无
	33.4%
	2%


分析：
1、本次活动销售增长幅度太小，主要是因为我店开店太久（5个月）也未能刷卡，有部分愿意刷卡退现的顾客不愿意再来消费，导致门店流量下降幅度较大。毛利和毛利率虽有所增加，但也很不理想！
2、门店客单价有所增长，主要是买赠活动带动了销售，活动期间配送10瓶vc，向其他门店借调10瓶，均送完。
3、本次买省活动未见明显效果，中药袋装销售增长200元，医疗器械未见增长。在以后活动中要积极宣传。
2、 活动形式：是否适应本店

1、本次“金秋送关怀”活动不是太适合本店。
2、建议：
 a：买赠活动（满88送vc），对于非刷卡门店，有些顾客不愿意买太多；而对于销售较好的中心门店，销售满88就可以有赠品可以送，很多顾客就会努力去筹齐88，而不愿意再消费，不利于门店销售。或者对vc不感兴趣不愿意消费，如果可以准备更多赠品，让赠品多样化，顾客更多选择，不同的消费层次（如满58，满88，满108）就能鼓励更多消费了。
 b：厂家单品买赠：希望公司可以继续联系厂家买赠一起活动，有些厂家不愿走访小门店，赠品也不是很到位，如果统一活动，可以带动活动氛围，也能增加小门店在周围药房的竞争力。
 c：下次买赠活动可以适当为我店多配送一点赠品，从两次买赠活动结果来看，我们店都到其他门店借调赠品。            

3、 物料准备

1、 DM单

到店时间：2011.10.30
发放时间：10.30——11.2
覆盖范围：桃源商铺，明信花园，成电花园，鑫红星菜市以及周边。
建议：暂无。
2、 现场氛围营造

POP数量：8张
海报数量：1
张贴、悬挂位置：海报张贴于进门医疗器械区柱子上；pop有6张集中悬挂于门店收银台位置，在店外和店内均明显可见。另外在门店中药饮片，医疗器械处分别张贴。在每大类价签区域都用爆炸贴注明本次买赠优惠，时刻提醒顾客。热销品种也进行了集中陈列，并附上活动pop。
建议：希望公司针对门店情况可以制作专门供大型海报和pop张贴的展架，活动期间放于门口位置，不仅看起来明显美观，也更加规范化。
3、 （1）人员宣传培训记录
       门店员工在28日收到活动细则时均进行了学习，后来10.31对活动进行了集中学习，并对门店活动品种进行补货。
（2）是不是店员都了解活动细则

   店员熟知本次活动的细则，在活动期间积极宣传，也起到了良好的效果。
（3）对活动是否有疑问

   之前对中药体验装的活动不是很清楚，后来了解活动细则后解除了疑问。
4、 费用
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