   双建路     店活动总结
活动性质：公司活动 

活动时间：   2012年4月23日到29日  
活动主题：  踏青季健康带身上             

主要活动内容： 消费满38元送蜜语花香体验装1包，满68元送蜜语花香体验装1包+藿香正气液1盒或餐具套包（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
	176
	42.74
	 7521.69
	 2609.91
	 34.7%
	

	上月同期数据
	218
	40.6
	8850.2
	2907.38
	32.85%
	

	对比结果（%）
	-19.27%
	 5.2%
	-15%
	-10%
	1.85%
	


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：3月19日开始活动，活动时间为7天，那就应从3月12日到3月18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
	176
	42.74
	 7521.69
	 2609.91
	 34.7%
	

	上月同期数据
	225
	40.63 
	9140.99 
	2968.8 
	32.48% 
	

	对比结果（%）
	-21.78%
	5.19%
	-9.18%
	-1.21%
	2.22%
	


3、 活动期间新增会员     23      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
	藿香正气液5支
	餐具套包
	

	送出数量
	37
	14
	3
	

	剩余数量
	13
	0
	0
	


2、 总结
1、 活动的亮点
1.随着天气一天天的热起来，很多顾客都有喉咙疼痛，声音嘶哑。我们就向顾客推荐公司的春季养身茶，7天的量，我们把每天的量用塑料袋单独包装方便顾客食用，干净实用。 
2、活动中我们把组合产品用漂亮的透明包装纸包装起来，顾客看到我们的药品漂亮美观，而且我们把多种药品放在一起提高我们的销量，顾客也搭配使用效果更好。
2、 将非会员转为有效会员的成功经验

将会员所能享受的优惠及会员权益明明白白清清楚楚的告知顾客，再让顾客明白知道我们太极大药房有很多优惠活动都是针对会员的。办理会员卡后，活动期间就能参与我们的优惠活动。很多顾客都很乐意的办理会员卡。
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？

1. 随着天气渐渐升温市场也渐渐进入淡季，顾客对补益类和保健类的消费逐渐的减少，使的我们销售降低.
2. 适逢五一前夕，周边其他的药店也在做活动，例如：华安堂全场8.8折（除特价品），部分商品还搞买赠活动，活动力度比我们大因此我们流失了部分的顾客。
