营运部“中秋节、教师节”活动总结

【活动时间】

第一波：中秋节，9月3日—9日5日（3天），参与活动门店共99家。

【销售数据】

活动期间对比活动前7天 

	日期
	合计销售
	合计笔数
	合计毛利
	平均毛利率
	平均客单价

	活动期间（3天）
	130.09万
	19928
	40.99万
	31.51%
	65.28元

	活动前7天
	113.92万
	19965
	37.88万
	33.26%
	57.06元

	增长比
	14.19%
	-0.18%
	8.2%
	-5.26%
	14.4%


活动期间同比去年
	日期
	合计销售
	合计笔数
	合计毛利
	平均毛利率
	平均客单价

	活动期间（3天)
	130.09万
	19928
	40.99万
	31.51%
	65.28元

	去年同期
	106.73万
	18552
	31.83万
	29.83%
	57.54元

	增长比
	21.88%
	7.41%
	28.77%
	5.63%
	13.45%


【活动费用】
	
	礼品等活动物资支出
	宣传物料制作费
	短信费用
	广告招商
	门店奖励
	门店罚款
	合计支出

	中秋、教师节
	0
	0.36万
	0
	0
	0.33万
	0.43万
	0.46万


【单品活动情况】

对比活动前7天数据：

	（万元）
	天胶
	太极钙
	美美
	补肾
	熊胆
	藏药系列

	活动期间(3天）
	2.97万
	1.68万
	0.94万
	1.86万
	0.78万
	2.4万

	活动前7天
	1.27万
	1.04万
	0.77万
	1.22万
	0.71万
	2.09万

	增减比
	133.85%
	61.53%
	28.57%
	52.45%
	9.85%
	14.83%


【礼品券销售情况】

	旗舰
	光1
	光2
	西北
	东北
	高新
	东南
	崇州
	新都
	都江堰
	邛崃
	新津
	温江
	大邑
	合计

	0
	14
	2
	1
	6
	6
	12
	2
	0
	4
	1
	3
	0
	3
	54张


【活动优点】

本次活动以折扣的方式开展，将打折进行梯度设置，以买的多，优惠多的折扣方式提高客单价及销售额。

本次增加以购“礼品券”享折扣的活动，变换了宣传方式，以“教师节”为由，其向所有顾客进行宣传，促使达成销售或送礼。

本次活动对门店进行电话抽查，员工对活动内容的熟悉情况较好，但因店长不在，活动期间、执行力较弱，宣传不到位。

此次活动进行了类型门店考核，并对销售额及毛利率进行双向考核，两项均达标，方可奖励，共有33家门店获得奖励，100元/店，奖励金额合计3300元。

5、未达目标的门店，共50家，罚款金额合计4300元。

6、对片长进行奖励，片区门店如2项均达标奖励20/店，其中1项未达标奖励10元/店，合计奖励1160元。

【活动不足与改进办法】
	项目
	现状
	改进办法



	1、物资配送
	因本次活动前期准备时间较紧，导致部分门店的物资未随货配送到店，而是配送到片区中心门店，再由门店自行领取。


	今后将尽量提前一周开始配送物资，避免门店自行领取。

	2、宣传物资
	1、此次DM单配发至各门店数量较少，导致部分门店不够数量发放。
	1、在今后的活动中，尽量给中心门店、社区门店多配发DM单。

	
	本次活动未发送会员短信。


	请各门店自行筛选重点会员打电话通知。

	3、活动策略
	此次活动遇到会员日，为了避免会员日的冲突，将会员日当天的策略进行了调整，未满68元的顾客输会员卡享受9.5折并积分的活动，满68元以上的顾客不输会员卡，享受8.8折优惠。
	今后活动日期将尽量避开会员日，这样必须输会员卡才能享受折扣活动，利于会员的发展及今后会员消费数据统计的真实性。

	4、活动内容抽查情况
	此次活动店长到重庆参加中期营销大会，导致门店员工执行力降低，活动效果大打折扣，抽查情况不太理想。


	今后将由片长相互抽查门店员工活动前期的准备情况及现场检查，并反馈回营运部策划科，未达要求将进行处罚。

	5、活动内容
	因此次活动是以折扣为主，所以拉底了毛利率。
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