   崇州金带街   店活动总结

活动性质：公司活动 v  片区活动 口   其他           
活动时间：   2012年4月23日——4月29日                    

活动主题：    4月促销活动                   

主要活动内容：   全场满38元送蜜语花香体验装4袋蜂蜜，满68元送蜜语花香体验装4袋蜂蜜和藿香正气液或套装餐具二选一    
1、 数据分析

1、 活动期间与上月同期数据对比（Eg：2012年4月23日~29日与2012年3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
	    530
	35.25
	18686.19
	6179.03
	33%
	62.3%

	上月同期数据
	586
	37.45
	21949.72
	6180.03
	28.15%
	58.2%

	对比结果（%）
	-9.55%
	-5.87%
	-14.86%
	-0.02%
	17.22%
	7%


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：4月23日开始活动，活动时间为7天，那就应从4月16日到4月22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
	530
	35.25
	18686.19
	6179.03
	33%
	62.3%

	上周同期数据
	572
	29.42
	16832.94
	4890.15
	29.05%
	48%

	对比结果（%）
	-7.34%
	19.81%
	11%
	26.35%
	13.59%
	29.7%


3、 活动期间新增会员     22     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
	蜜语花香体验装（15g*4袋）
	藿香正气口服液

	餐具套装
	千林VC

	送出数量
	93
	23
	3
	0

	剩余数量
	0
	0
	0
	0


2、 总结

1、 活动的亮点
夏季天气炎热，送藿香正气液很温馨，体现对顾客的关爱！
2、 将非会员转为有效会员的成功经验

一般情况都是附近的常住居民和慢性病患者需要长期吃药的群体
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？

从数据分析：

1、 活动同期比上周销售有所增长，但同比上月就相对严重下滑了。要严加执行任务分解，把任务分解到每一天，每一个班，每一个人。分析每天销售数据，进行对比，鼓励大家多销售。

2、 活动赠品有限，且品种不丰富。我们店离中心店很近，他们活动有满128元送价值88元的千林VC赠品，我们没有，很多顾客就去那边消费了。其他私人药房搞活动是大搞，联系了很多厂家在门店外造势，厂家赠品在外面堆堆头，音响闹起，全场满48元送30个土鸡蛋，还参加抽奖活动。我们活动就没有那么大的磁场和气派去吸引顾客。建议活动时，公司能帮助我们联系知名厂家做活动造势，提供气球，花拱，赠品之类的。公司物资快点到门店，尤其是爆炸花和POP水笔和POP纸。
3、 门店活动期间畅销品种缺货，活动之间很多药顾客想买疗程药，但门店数量只有2、3盒，去其他门店调货，畅销品每个门店都需要，很影响销售。建议公司保证门店畅销品和疗程用药的数量。加大疗程用药和组方用药的销售。根据季节性的保证门店畅销品种的数量。夏季清凉一夏产品，驱蚊避暑产品，中药精品花茶，皮肤湿疹病发季节产品，小儿补益类钙锌退烧药产品等数量的供应。
