      大邑子龙店活动总结
活动性质：公司活动 口   片区活动 口   其他              
活动时间：  2012年4月23日至5月1日                     

活动主题：踏青季  健康“带”身上
主要活动内容：38元送密语花香体验装1包；68元送密语花香体验装1包+藿香正气液1盒或餐具套包（二选一）；128元送千林维C1瓶。
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
	306
	47.38
	14498.2 
	 4688.22
	32.34% 
	42.07%

	上月同期数据
	
	
	
	
	 
	

	对比结果（%）
	
	
	
	
	
	


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
	306
	47.38
	14498.2 
	4688.22 
	32.34% 
	42.07%

	上月同期数据
	317
	42.91
	13602.61 
	4270.18 
	31.39% 
	39.50%

	对比结果（%）
	
	
	
	
	
	


3、 活动期间新增会员  11        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
	38送密语花香体验装1包
	68送密语花香+5支装藿香正气液或餐具
	128送千林维C1瓶
	

	送出数量
	
	15
	0
	

	剩余数量
	
	
	
	


2、 总结
1、 活动的亮点
本次活动最让人有购买欲望的是满68元送藿香正气液，因为这是夏季预防中暑的常备用药，很多人觉得比较划算，所以便带动销售上升。
2、 将非会员转为有效会员的成功经验

        第一次来消费的顾客最担心的是办会员卡出钱吗？当我们告诉他们不仅不要钱而且每星期三.星期天打折且积分；积满多少分还可以抵现；生日有礼品送时，再加上49个会员特价品的宣传，非会员都愿意办卡，对他们来说都是有利无害。
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？

活动未达到10%的原因：1.这段时间进店人数确太少，主要是有一批人员外出打工，一般要下半年回来，销售也随之下降；2.这儿居住老年人相比多一些，每个人都一张通行的医保卡都不愿意出钱买药，正值五一节因社保局原因又无法刷卡，这便流失了一批顾客。3.门店上人员销售方面还有所欠缺，在搭配上还待提高。
下次活动达到要求的措施：1.平时多加强门店人员销售方面学习，便于搭配销售能灵活应用，也随之提高客单价；2.“顾客就是上帝”用我们最真诚的服务去留住匆忙的上帝。3.下次活动希望赠品更实惠一点。
