1月~5月总结
1月~5月整体销售额991354笔；平均客单价48.48元；销售额48065282.83元；毛利14855829.9元；毛利率30.91%；会员消费笔数占比29.51%  ；会员消费额占比40.63%  ；新增会员19366名
一、公司活动开展5场

1、周年庆活动：满38元送密语花香体验装1份；满88元送价值38元便携装洋槐花1盒；满148元送价值118元椴树花蜜1瓶
同活动上周数据对比
	活动时间
	销售笔数
	平均客单价
	收入
	毛利
	毛利率

	2012.1.13~22
	62580
	54.89
	3435303.45
	1055804.66
	30.73%

	前一周数据
	64566
	49.55
	3199164.19
	939834.95
	29.38%


活动期间会员消费笔数占比35.05%，消费额占比53.70%，新增会员3668人。
2、120家直营门店盛大开业活动：会员满38元送3元券；满58元送5元券；满88元送8元券
同活动上周数据对比

	活动时间
	销售笔数
	平均客单价
	收入
	毛利
	毛利率

	2012.2.23~29
	51011
	49.96
	2548277.04
	783397.98
	30.74%

	前一周数据
	48963
	47.11
	2306864.06
	731683.14
	31.72%


活动期间会员消费笔数占比34.57%，消费额占比47.55%，新增会员4165人。
3、4月促销活动：满38元送密语花香体验装1份，满68元送密语花香+藿香正气液；满128元送千林维C
	活动时间
	销售笔数
	平均客单价
	收入
	毛利
	毛利率

	2012.4.23~29
	43734
	48.79
	2133697.09
	671612.6
	31.48%

	前一周数据
	44969
	46.5
	2091124.18
	652570.83
	31.21%


活动期间会员消费笔数占比32.46%，消费额占比47.06%，新增会员2345人。
4、五月促销活动：满68元送18元养生券

	活动时间
	销售笔数
	平均客单价
	收入
	毛利
	毛利率

	2012.5.23~29
	44520
	48.68
	2167376.69
	663688.98
	30.62%

	前一周数据
	46919
	51.76
	2428522.07
	707469.18
	29.13%


活动期间会员消费笔数占比30.20%，消费额占比40.30%，新增会员1800人。
5、六月促销活动：满78元送价值78元维D钙1瓶；满118送价值118元维生素C+E软胶囊或B族维生素片1瓶

	活动时间
	销售笔数
	平均客单价
	收入
	毛利
	毛利率

	2012.6.1~10
	59760
	51.62
	3084639.93
	997610.41
	32.34%

	前一周数据
	63206
	48.82
	3085541.84
	943006.95
	30.56%


活动期间会员消费笔数占比30.44%，消费额占比47.61%，新增会员2480人。
二、片区活动开展了130场
1、健康养生三月行：会员满68元省6元，满128元省12元；满238元省23元，（最高可省23元。）
同活动上周数据对比

	活动时间
	销售笔数
	平均客单价
	收入
	毛利
	毛利率

	2012.3.19~25
	44466
	43.54
	1935876.73
	600988.61
	31.04%

	前一周数据
	44848
	40.19
	1802288.97
	585800.18
	32.5%


活动期间会员消费笔数占比17.11%，消费额占比14.17%，新增会员1712人。
2、东北片区9个门店活动：会员满38元送3个鸡蛋，满68元送6个鸡蛋，满98元送10个鸡蛋
	活动时间
	销售笔数
	平均客单价
	收入
	毛利
	毛利率

	2012.4.16~18
	2954
	50.21
	148311
	44583
	30.06%

	前一周数据
	2790
	47.58
	132751
	38500
	29.00%


活动期间会员消费笔数占比34.10%，消费额占比46.68%，新增会员312人。
3、邛崃片区社保开通门店开展了3场：全场9折，不积分

	活动时间
	销售笔数
	平均客单价
	收入
	毛利
	毛利率

	2012.5.11~17
	730
	33.41
	24388.3
	7122.01
	29.20%

	前一周数据
	684
	36.38
	24880.81
	8302.1
	33.37%


活动期间会员消费笔数占比33.84%，消费额占比33.81%，新增会员48人。
4、崇州怀远店：消费满78元送价值78元维D钙1瓶；满118送价值118元维生素C+E软胶囊或B族维生素片1瓶

	活动时间
	销售笔数
	平均客单价
	收入
	毛利
	毛利率

	2012.5.27~6.1
	1264
	46.09
	58255.89
	21010.55
	36.07%

	前两周数据
	1381
	39.29
	54265.25
	20365.60
	37.53%


活动期间会员消费笔数占比32.04%，消费额占比47.13%，新增会员50人。
三、旗舰店活动开展了3场

1、健康养生周：会员消费满98元省5元，可积分；保健品、医疗器械、薇姿、理肤泉满128元省10元，最高可省100元，可积分

同活动上周数据对比

	活动时间
	销售笔数
	平均客单价
	收入
	毛利
	毛利率

	2012.2.23~28
	5110
	102.16
	522032.79
	132617.74
	25.40%

	前一周数据
	4936
	95.77
	472707.26
	135201.2
	28.60%


活动期间会员消费笔数占比41.86%，消费额占比48.34%，新增会员180人。

2、三八节活动：3、7/8日免费义诊；保健品8.8折起；中药饮片9.5折并积分；袋装中药材9折不积分；

同活动上周数据对比

	活动时间
	销售笔数
	平均客单价
	收入
	毛利
	毛利率

	2012.3.7~15
	7869
	90.27
	710389.07
	199597.73
	28.09%

	前一周数据
	5807
	92.24
	535643.39
	151317.78
	28.25%


活动期间中医义诊共义诊70次，产生消费1682.54元。

活动期间会员消费笔数占比42.22%，消费额占比54.77%，新增会员215人。
3、满88元省8元，单笔最多可省24元。
	活动时间
	销售笔数
	平均客单价
	收入
	毛利
	毛利率

	2012.4.14~20
	5029
	93.56
	470534.22
	126617.28
	26.9%

	前一周数据
	4927
	94.81
	467151.75
	129250.78
	27.66%


活动期间会员消费笔数占比44.28%，消费额占比60.24%，新增会员151人。
四、厂家活动2场

1、1月~3月 三诺血糖仪活动：1、买三诺血糖试纸送三诺血糖仪；2、以旧换新

活动效果：50家门店一共铺货285台，活动期间内一共销售了269台。

2、3月8日~3月21日 密语花香活动：购买密语花香蜂胶2盒送1盒

活动效果：活动期间一共销售22瓶蜂胶，送出11瓶
3、4月27~赠品送完即止 密语花香活动：⑴一次性购买密语花香活动满88元送68元蜂花粉1瓶；⑵任意购买66元蜂蜜2瓶送118蜂王浆片1瓶；⑶购买蜂王浆片或者胶囊1送66元蜂蜜；⑷买蜂胶胶囊1盒送88元蜂蜜一瓶；⑸密语花香购218元蜂胶一瓶送同等价值蜂胶一瓶

活动效果：5月密语花香销量5.7万，比同期销售上涨16.32%。
五、总结：
1月~5月促销活动亮点

1、每开展一场促销活动，召集各片区主管一起商量，根据各片区的要求找共同点来策划活动。

⑴公司层面的活动，提前7天将活动方案发到各门店邮箱；如有门店觉得活动不适宜门店，提前5天制定好该店的活动根据流程报批，最终由营业部领导签字审批后执行

2 片区活动整体综合让利不得超过10%；买省活动让利不得超过5%

2、每场促销活动前，跟各片区主管统一进行细则上的培训，并要求各主管在促销活动前召开片区会员，将我们的要求传达到每个店上。

⑴指出促销活动重点注意的地方

⑵要求门店建立宣传期间发放DM单的跟踪表，片长及营业部进行抽查

⑶要求片区主管在开片区活动会的时候，一定要让店长、店员重视每次的促销活动

3 片长遵照营业部的意思再把活动的重点传达下去，并监管。
3、每次活动结束后，对销售未增长10%的门店召开总结交流会。

⑴为什么销售未增加10%？

⑵下次的活动中怎么提升销售？

在各店的总结以及解决方案中，可相互交流的同时也在学习对方。第一次来参加总结会的门店有50家，第二次来参加总结会的门店有48家，

4 营业部在本季度还有针对性的指导门店如何有效的对活动进行宣传。

在总结交流会上，发现很多门店不知道该怎么去做好宣传工作。所以营业部制定了一个活动宣传的基本要素，发到门店上让大家相互学习，并要求以后活动宣传都按照规定的来执行。营业部想通过这种方式来养成门店的一种习惯。

4、营业部要求门店建立赠品的台账，要求门店认真做好赠品收货及发放的登记。

5、营业部在活动前期和中期，进行对门店的抽查，监督门店做好相关的宣传以及执行

下季度计划

一、下季度活动计划：

1、中药饮片、配方的专场活动
2、有“氧”健康过夏，医疗器械的推广活动

3、各片区活动的审批以及执行

4、如有厂家活动，经公司同意后，做好执行工作

二、下季度特价商品的宣传

三、认真做好以上事项的系统设置

四、认真做好领导分配的工作
