
黄苑东街店活动总结

活动性质：公司活动 

活动时间： 8月10日----8月19日                      

活动主题：    买送活动                   

主要活动内容：  消费满58元送16元体验装蜂蜜，满88元送38元便携式蜂蜜，满138元送66元蜂蜜1瓶。                                                   

数据分析

1.  活动期间与活动前期数据对比（8月10日---8月19日数据与7月31日---8月9日数据对比！
	
	销售
	笔数
	平均客单
	毛利
	毛利率
	会员销售占比
	新增会员人数

	活动期间数据
	12304.95
	322
	38.21
	4225
	34.34%
	21.74%
	27

	前期同期数据
	13151.23
	409
	32.15
	4262.6
	32.41%
	16.38%
	15

	对比结果（%）
	-6.43%
	-21.27%
	18.85%
	-0.88%
	9.04%
	32.72%
	80%


2.活动期间送出赠品数量以及剩余实际数量

	赠品名称
	体验装（16元）
	便携式（38元）
	瓶装（66元）

	总数量（套）
	30
	20
	10

	送出数量（套)
	9
	12
	10

	剩余数量(套）
	21
	8
	0


总结

活动的亮点

本次活动将原来非会员转化为会员的成功几率高，进店消费的顾客都逐一介绍到位，另外礼品刺激了消费，一部分顾客很有兴趣，一般都会买上一定的金额拿赠品，增加了客单价和会员的数量。本次活动推出了养生茶，比较受欢迎，陈列在收银台处，销量明显增加。
将非会员转为有效会员的成功经验

由于天气原因，进店消费的顾客明显较平时少了，一般进店消费都会宣传我们的活动，尤其是消费到一定金额的时候，讲明此次活动是针对会员，办理会员卡是免费的，且有其他优惠活动的时候，部分顾客是能接受的，当场就办理会员卡，为以后的销售打下基础。
活动期销售未提升15%以上的门店，原因分析？下次的活动中如何达到要求？

原因分析：1、由于天气原因，基本上下午没有人进店，晚上的时候下雨也不见人，故人流量大减。

          2、部分顾客对活动并不感兴趣，希望药品价格能便宜而不是送礼品。

计划：1、下次活动多推出几套养生茶刺激消费。

      2、另外增加门店店员的培训，加强销售技能。

      3、加强会员消费，力争电话通知的每个会员都能到店消费。


