        2月温江同兴东路     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：        2012.2.23-2012.2.29             

活动主题：     120家直营店盛大开业                 

主要活动内容：     会员专享   满38、58、88分别送代金卷3、5、8元                                                       

1、 数据分析（备注：上月同期2012.01.23-2012.1.29销售数据系统查不到）
1、 活动期间与上月同期数据对比（Eg：2012年2月23日~29日与2012年1月23日~29日数据对比）

	
	销售额
	平均客单
	收入
	毛利
	毛利率
	会员销售占比

	活动期间数据
	5814.61
	32.67
	 2209.00
	 804.68
	36.43% 
	6.6%

	上月同期数据
	
	 
	 
	 
	 
	

	对比结果（%）
	（活动-上月）/上月*100%
	 （活动-上月）/上月*100%
	（活动-上月）/上月*100% 
	（活动-上月）/上月*100% 
	活动-上月 
	（活动-上月）/上月*100%


2、 活动期间与活动前一周数据对比（活动前一周2012.2.16-2012.2.22）

	
	销售额
	平均客单
	收入
	毛利
	毛利率
	会员销售占比

	活动期间数据
	5814.61
	32.67
	2209.00 
	804.68 
	36.43% 
	6.6%

	上周同期数据
	5644.99
	35.06 
	1437.40 
	539.86 
	37.56% 
	9.5%

	对比结果（%）
	（活动-上月）/上月*100%
增长3%
	 （活动-上月）/上月*100%

降低6.8%
	（活动-上月）/上月*100% 

增长53.68%
	（活动-上月）/上月*100% 

增长49.05%
	活动-上月 

降低3%
	（活动-上月）/上月*100%


降低
30.5%


3、 活动期间新增会员   9         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
	3元代金卷
	5元代金卷
	8元代金卷
	

	送出数量
	6
	4
	0
	

	剩余数量
	50
	36
	16
	


2、 总结

1、 活动的亮点

   (本次活动针对会员而定制的，公司设立代金卷，直接当现金使用，最低消费38的会员即可送代金卷，这样直接刺激会员消费欲望；同时也鲜明了公司今年抓会员消费的重点。

   (增设组方用药，关于组方搭配销售的，比日连花清瘟胶囊、复方氨酚烷胺片、阿奇霉素
维生素等组方，这样打折销售客单价、销售都增长；
2、 将非会员转为有效会员的成功经验

    我店消费的小区顾客，平时在成都住，周末才回来一趟，他来我们店测血压，我们也耐心、专业、为她服务、我们说服他办张会员卡，我们公司属于太极连锁直营店，在成都很多门店，你办张会员卡在我们所有直营店都可以用的，就像我们穿绿色工作服的，头戴绿帽子的，招牌是蓝底黄字的太极大药房都可以积分抵现等享受会员待遇大多数一元一分除特列品外，100分省5元钱，而且周三、日还打折，办一张卡你们全家都可以用，很方便的。因为我们的诚信的服务最后办了张卡。

    营业员就是要多说，在收银时收银员也再鼓励顾客办会员看，有会员卡的提醒出示会员卡。办会员卡也是为顾客省点钱则省，也同时为我们增加会员、稳定会员，增加会员消费，今年门店、公司增量的主要措施之一。

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？

活动期间：我们总销售额只增加了169.62元，但增长幅度不大平均每天增长24，3%，原因如下：

(我们相对客单价有所下降，下降了2.4左右，尽量提高客单价。
 (人流量不大：固定住家户就那么点，民工现在也就那么多点，都较稳定了
在下次的活动中，

1、 我们尽量提高客单价，在人员较少情况下，来一个顾客抓住一个顾客，抓住顾客心理特点，运用销售技巧销售
2、 每天销售任务安排，要分出来，每一营业员要心知肚明，强调销售任务，加大压力，有压力就更有动力。这样看看下次活动能不能得到大的提升。
                                                                       温江同兴东路店
                                                                       潘建凡

                                                                       2012-3-2
