  新都新泰西路店活动总结
活动性质：公司活动 口   片区活动 口   其他  公司活动            
活动时间：    2012年4月23日——  5月1日                 

活动主题：               踏青季  健康“带”身上        

1、 主要活动内容 1 消费满38元送密语花香体验装1包（旗舰店、西部店不参加）
消费满68元送密语花香体验装1包+藿香正气液1盒或餐具套包（二选一）
消费满128元送千林维C1瓶   2 组合套包的特价（5组）  3     澳大利亚进口保健品——澳宝嘉全线8.8。   4参茸贵系全线8.5折起5、   春季养生茶推荐

1、 数据分析
1、 活动期间与上月同期数据对比（Eg：2012年4月23日~5月1日与2012年3月23日~3月31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
	146
	29.2
	4266.3 
	 1334.2
	 31%
	31

	上月同期数据
	142
	36.2 
	5148.1
	1878
	36 %
	25

	对比结果（%）
	    2.8%
	      -19%
	    -17% 
	-28%
	    -5%
	24%


2、 活动期间与活动前一周数据对比（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：2月20日开始活动，活动时间为10天，那就应从2月10日到2月19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
	146
	29.2
	4266.3 
	 1334.2
	31% 
	31

	上月同期数据
	117
	32 
	 3755.5
	1011.73 
	26.7% 
	27.6

	对比结果（%）
	24.7%
	      -8.7%
	     13.6%
	    31.8%
	4.3 
	     12.3%


3、 活动期间新增会员       17    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
	藿香正气液
	蜜语花香
	餐具套装
	

	送出数量
	5
	8
	1
	

	剩余数量
	
	10
	2
	


2、 总结

1、 活动的亮点

  活动消费68元送蜜语花香试用装和藿香正气液 ，藿香正气液夏季必备品顾客很需要。
2、 将非会员转为有效会员的成功经验

4.27日下午2点过3分进来了一位顾客，看上去30岁左右。我很热情的问他：“先生，下午好。请问需要买哪方面的药品？”“给我拿两盒三九感冒冲剂。”“好的，平时多喝点水，这向的天气最容易感冒了。”“嗯，就是。就怕传染给宝宝”“那你家里有常备的感冒药和清热解毒的药品吗”“没有。那你给我拿点吧。““好的，请你稍等。”我为这位先生拿了夏桑菊，板蓝根，藿香正气液，“先生，一59.1元，请问你有会员卡吗？”“没有呢？”“那你需要办一张吗？我们免费办会员卡，现在我们针对会员还在搞活动呢？消费68元就送蜜语花香试用装和藿香正气液一盒。平时还可以积分。周三周日是我们会员日还可以打9.5折。”“会员这么多优惠呀。那就办一张吧。可我不知道还买什么药呀、”“那你给宝宝买点感冒药和退烧药呀，这些我家里都是常备的。”“也是啊。”我就为他宝宝拿了布洛芬，小儿氨酚黄那敏颗粒。最后在结账时看见我们收银台的清凉油和创口贴又买消费了6.5元。这位先生共消费了95.50。还说以后买药都到我们这买。
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？

1. 从以上数据分析，于同期相比活动期销笔数和会员占比都有所增长。
2. 客单价和毛利率有所下降，主要是关联销售意识不强。
         3  药品缺货的问题，比如有的顾客要2盒只有一盒，又不愿等
4  加强员工关联销售意识，在要计划时对畅销品种加大库存。加强宣传力度，在以后的活动中使销售提升10%以上。 
                                                朱朝霞

                                                2012. 5. 2

