 大邑蒙古二店活动总结

活动性质：公司活动 V   片区活动 口   其他              
活动时间：2012.9.19至2012.10.7
活动主题：举国同庆、双节有礼
主要活动内容：
主线活动：

1、全场满50元送50元代金券

2、全场满100元送100元代金券（特例品除外，单张收银小票最高可送5张）
代金券使用：⑴购指定商品每满100元使用一张50元券，每满200元使用一张100元券 ，活动期间取消会员日折扣和会员积分。

分线活动：

1、本月热销商品推荐——归芪生血颗粒、补肾益寿、惠氏多维素片
2、会员超低特价

3、旅游黄金周，健康伴您行，特推3种旅游套包为特价

4、中秋礼包
5、积分换礼

万基洋参（100积分兑换1瓶）

1、 数据分析

1、 活动期间与上月同期数据对比（Eg：2012年8月19日~9月7日与2012年9月19日~10月7日数据对比）

	
	销售笔数
	平均客单
	收入
	毛利
	毛利率
	会员销售占比

	活动期间数据
	200
	44.09
	8817.03
	2831.15
	32.1%
	51.1%

	上月同期数据
	257
	43.73
	11239.81
	3659.11
	32.6%
	27.1%

	对比结果（%）
	－22.2%


	0.8
增加
	－21.56%
	-22.6%
	-1.53%


	88.56%
增加


2、 活动期间与活动前两周数据对比（活动前一周的数据是指活动开始日往前推活动天数的那天起为准。比如：9月19日开始活动，活动时间为19天，那就应从8月31日到9月18日）

	
	销售笔数
	平均客单
	收入
	毛利
	毛利率
	会员销售占比

	活动期间数据
	200
	44.09
	8817.03
	2831.15
	32.1%
	51.1%

	前两周数据
	249
	42.01
	10459.39
	3340.71
	32.0%
	22.6%

	对比结果（%）
	-19.68%
	5.0%

增加
	-15.7%
	-15.3%
	0.3%

增加
	126.1%

增加


3、 活动期间新增会员19人

4、 活动期间送出赠品或券的数量以及剩余实际数量

	赠品名称
	50元券
	100元券
	

	数量
	37
	10
	

	合计
	37
	10
	


2、 总结

1、 活动的亮点

POP按公司规定书写张贴，字体清晰明亮

货架上陈列漂亮的纸片，上面写有这次活动的性质，突出主题
门店清洁卫生保持整洁，殿堂明亮.有很好的活动气氛

活动期间DM单发放及时，把DM单分成五份，针对门店前后左右发放，留一份于门店宣传。

2、 将非会员转为有效会员的成功经验
这次活动主要是针对会员，之所以在会员消费这块上面有着明显的突破和上升，在这从中门店的人员也下了很多功夫。从中记得很清楚的是一男士进店买药，但是该顾客并不怎么说话，进店后只是问了一句能否刷社保卡，待询问后就自行在门店选药，当时的时间为下午六点二十几分，该男士久一直逛到了七点整，在这过程中询问过一些疾病知识，最后选择了一共八十多元的药品，其中还有个药品我门店没有的需要进行调拨，给她处理好后询问得知他在对面的健身房当教练，之后给他办理了张会员卡，但是能感觉到他很不乐意，最后以送卷来吸引了他，第二天清早就过来拿卡和药，然而这次他也是自行选择药品，我给她提供了一个篮子，最后他选择了四百多得药品，其中有螺旋藻以及一些钙片之类的，经过耐心的讲解以及引导，他的态度有了明显的改善，并且还很客气了，这两笔单子成功后，他还给我门店引导有其他的顾客进行消费。

3.活动期销售未提升10%以上的门店，原因分析？下次的活动中如何达到要求？
这次活动，我门店的情况并不理想，销量不但没有提升，还有一定下滑，活动没做好的工作有以下几点：

1. 宣传力度不够。这次我们是围绕着桃源小区前后左右发放的DM单，但众民对我们的活动并没有很大的感触，虽然说是买五十送五十一百送一百，但是在用卷的过程中也存在着很多的冲突，她们不是太愿意接受，她们希望送点实际实用是东西。
2. 很多顾客对于我们的会员，并没有很大的意识，对于这块是我门店平日的工作没有做细致，没有大力的去宣传我公司会员的权益，而且还有很多人对于我公司会员积分抵现金这一领域不了解。望在今后的工作中，加强会员这块的宣传和维护

3. 一句话服务没有针对性的表现出来

4. 旁边的利民药房可以刷社保卡，对我们有很大的冲击力，对我门店的销量有很大的影响，包括进店人数都比平时少很多
5. 人手不够也是销量下滑的原因之一。活动期间门店只有两个人上班，从中一直上的时白班，流失了很多大顾客，导致销售下滑严重。
下次活动如何达到要求：

1. 平日里加强人员管理，严格按照公司的制度执行，多给与他们机会去参与学习，提升自我意识和能力

2. 每个月的技能比赛考试，让他们意识到自己还需要加强去学习的地方。

3. 平日工作上，一定得把工作做细致，争取做到进店一人就不放过，做好一句话服务，多多办理有潜力的会员卡，维护好我们的会员

4.合理的安排时间进行DM单的发放，走进下区里面，让众多的小区入住人民认识到我药店，以及我们的活动性质。

家乐福二店

2012.10.11
