 新津五津西路店活动总结
活动性质：公司活动 v口   片区活动 口   其他              
活动时间：      2012.4.23-5.1              

活动主题：          踏青季健康带身上       

主要活动内容：  会员专享，满38送密语花香体验装、.满68送密语花香+藿香正气液或者餐具套包.满128送天然维生素C  特价不参加此活动、礼品数量有限送完为止！                                                       

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
	552笔
	51.97元/客
	28688.93元 
	9299.46元 
	32.41% 
	11.23%

	上月同期数据
	666笔
	60.01元/客
	39968.94元 
	12428.54元 
	31.09% 
	18.01%

	对比结果（%）
	-17.1%
	-13.39元/客
	-28.22%
	-25.17%
	0.042% 
	-37.64%


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
	552笔
	51.97元/客
	28688.93元 
	9299.46元 
	32.41% 
	11.23%

	上月同期数据
	535笔
	56.82元/客 
	30402.89元 
	9493.98元 
	31.2% 
	12.1%

	对比结果（%）
	0.03%
	 -0.08元/客
	-0.05%
	-0.02%

 
	0.03% 
	-0.07%


3、 活动期间新增会员    5       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
	密语花香体验装
	餐具套包
	藿香正气液

	送出数量
	16
	4
	   14（实际送的卖品，只是帐挂在店上的）

	剩余数量
	店上还有3件多
	6
	10（只剩下帐，货未到门店）


2、 总结

1、 活动的亮点：
a、 本次活动不是很好其中只有看到毛利率有所增长外，其他都不是很理想，加上活动后期的这几天都不能刷卡，有几个老顾客都说等能刷卡的时候来买，但有些经过我们的一番解释，说现在不能刷卡，但可以先交现金，后面可以刷的时候退，这样才勉强挽留了一些老的顾客，完成一笔单。
b.活动前三天,店员到外面发放DM单.
c.专业的知识服务，店员在销售过程中运用平时所学的“组方销售”,提高客单价及毛利率
2、 将非会员转为有效会员的成功经验

a：大力宣传会员权益.
b.给每一位来消费的顾客都讲，今年公司会不定的针对会员搞一些优惠政策，力度比较大
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
a. 活动后期的这几天不能刷卡，过节期间街道上人流量也不是很多，由于不能刷卡导致顾客流失。
b. 这次活动只局限于会员,涉及面不广,因此这次活动效果不理想.(下次活动在宣传各种优惠政策的同时,让顾客更了解到太极大药房.提升品牌的知名度)

c. 有部分品种缺货，如常用的夏桑菊、藿香正气水这些夏季必备的产品，我们店已经缺货。       

五津西路店：李红梅
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