  温江政通  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—2.29                     

活动主题： 太极大药房成都120家直营门店盛大开业                      

主要活动内容：  全场消费满38送3元券，满58送5元券，满88送8元券                                                        

1、 数据分析

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
	315
	35.02
	 11030.26
	4020.66 
	 36.45%
	45.51%

	上月同期数据
	262
	 28.40
	 7441.73
	2691.22 
	 36.16%
	12.44%

	对比结果（%）
	20.23%
	 23.31%
	48.22% 
	49.40% 
	0.29%
	265.84%


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
	315
	35.02
	 11030.26
	 4020.66
	36.45% 
	45.51%

	上月同期数据
	341
	 34.87
	 11890.97
	 4544.12
	 38.21%
	19.33%

	对比结果（%）
	-7.62%
	0.43%
	-7.24% 
	-11.52% 
	-4.61%
	135.44%


3、 活动期间新增会员     40       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元代金券
	5元代金券
	8元代金券
	

	送出数量
	33
	9
	16
	

	剩余数量
	31
	31
	8
	


2、 总结
1、 活动的亮点
1） 认真学习活动内容，以便更好的执行。
2） 利用活动，积极宣传，提高客单价

3） 利用活动的优惠，积极新增会员，让会员得到实惠，吸引其再次消费。
2、 将非会员转为有效会员的成功经验

1） 利用送券的活动，让顾客看到会员所能得到的优惠，就更愿意办理会员卡。
2） 告诉顾客我们的活动是会员专享，让顾客有种VIP的优越感，相比起其他顾客能得到更多的优惠，顾客也愿意办理会员卡。
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？

相比上月同期，活动期间销售、客单价等都有非常明显的增长，尤其是会员消费占比提高得更是明显。但相比活动前一个星期效果就不好了，除了客单价和会员消费占比有所增长，销售、交易笔数都有下降，分析有如下原因：
1） 活动期间销售笔数有明显的下降，这主要是因为活动前一个星期旁边瑞香金阁酒楼有多场婚礼酒席等，人流很多，我们的笔数相对也较多一点，而这个星期人流较少。

2） 活动前一个星期有几笔较大的单：16日有一笔2支甘精胰岛素500多元，这是一个固定顾客，下次得两个月后再来购买。19日有一笔5瓶褪黑素和5盒安神补心片500多元，这是一个买了带到西藏的顾客，还有一笔1盒开同300多元，这是第一次订货购买的。21日有一笔倍健液体钙、C+E和自然之宝无味蒜精共452元的，也是买了带走的非本地顾客。22日有一笔2瓶蜂胶和二甲双胍450.8元，只一个忠实会员一直在我们这买蜂胶，但是下次得一个月后再来购买。活动前一个星期平均每天约1700.00，活动前一个月平均每天约1383.00，活动期间平均每天约1575.00，活动前一个星期销量上涨很高。
下次活动达到要求措施：
1） 活动前充分准备。当活动政策下发后，组织店上人员积极学习，对活动每个细节都清楚明白，并能按要求

准备无误的执行。

2） 当活动宣传资料下发后，组织店员积极派发，提高发放的针对性，争取让每一个单子落在更理想的对象手里。对每天购买顾客也开始宣传我们即将开始的活动。
3） 活动开始后，店上人员要对进店的顾客，无论是有需求或是随便看看的都积极宣传我们活动，不放过每一个机会，让顾客得到实惠，创造双赢。
                                                                             张亚君

                                                                            2012.3.3

