温江和盛             店活动总结
活动性质：公司活动 口   片区活动 口   其他              
活动时间：       2012.8.10-----2012.8.19               

活动主题：     初秋养生，防暑润燥            

主要活动内容： 1全场满58元送密语花香体验装1袋；

2 满88元送价值38元便携装蜂蜜一盒；

3 满138送价值68元蜂蜜一瓶

一 数据分析
1、 活动期间与上月同期数据对比（Eg：2012年7月10日~19日与2012年8月10日~19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
	317
	38.17
	12100
	4256.61
	35.18% 
	56.57%

	上月同期数据
	386
	33.95
	13104.95
	4548.62
	34.71% 
	36.11%

	对比结果（%）
	-17.88%
	12.43%
	-7.67%
	6.42%
	1.35% 
	56.83%


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
	317
	38.17
	12100
	4256.61
	35.18% 
	56.57%

	前一周数据
	356
	33.14
	11796.32
	4177.04
	35.41% 
	37.56%

	对比结果（%）
	-10.96%
	15.18%
	2.57%
	1.9%
	0.65% 
	50.61%


3、 活动期间新增会员    36        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
	蜜语花香试用装
	条状便携蜜
	270g蜂蜜
	

	送出数量
	41
	15
	8
	

	剩余数量
	9
	5
	2
	


1、 总结
1、 活动的亮点

        这次满送活动，对于销售有一定的增长，也提高了客单价和会员销售占比，因为这样炎热的夏季送蜂蜜，对于容易便秘和爱美的女性来说还是比较有吸引力的，而且满送分为三个等级，刺激了顾客的购买欲望，因为蜂蜜的品质很好，对于一些老顾客来说，他们很能接受买满送蜂蜜的活动，所以希望以后能多做点贴切顾客需要的活动，这样就更能抓住顾客的心了。
2、 将非会员转为有效会员的成功经验

A  会员权益的宣传，可以积分，可以打折，以后活动也有会员专享

B  本次活动也是针对会员专享的，这样让非会员看到了成为会员的好处，也了解成为会员有更多的优惠活动和促销活动，这些活动只有会员才能专享，所以刺激了一些非会员成为了我们的会员
3、 活动期销售未提升20%以上的门店，原因分析？下次的活动中如何达到要求？

         从数据上看，销售笔数下滑了一些，可以看出人流量下滑，一部分原因是门口街口正好活动期间被拦修路，导致了人流量减少，并阻止了一些车流量的通过，所以虽然我们尽量抓住进店的顾客，提高了一些客单价，但是还是对销售没有多大的提升。加上天气炎热，所以就单号逢场的时候上午两三个小时街上人流量稍微多点，其余基本上没啥客流量。另外活动满送虽然分为三个等级，但是每个等级都是蜂蜜，对于一些顾客觉得礼品单一，没有什么吸引力。
      在下次活动中，我们主要从加大宣传力度和会员入手，对于进店的每一位顾客，不管他是否购买药品，或者购买多少，都要对他进行面对面的活动宣传，和做好收银台一句话服务。另外会员方面，扩宽会员宣传，比如对于平常有在药店消费习惯的，或者长期吃心脑血管方面的，或者有保健意识的顾客都一一通知到位，尽可能让更多的顾客了解我们的活动内容，其次，在平时与顾客的交流过程中，也要发掘顾客的更多潜在消费，并引导顾客参与我们的活动，感觉很实惠和划算。
                                                                                    温江和盛店
                                                               陈丽娟
