      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：  9月19日----10月7日                

活动主题：中秋、国庆双节促销活动
主要活动内容：全场满50元送50元代金券；全场满100元送100元代金券（特例品除外，单张收银小票最高可送5张）
数据分析

1、 活动期间与上月同期数据对比（Eg：2012年9月19日~10月7日与2012年8月19日~9月7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
	764
	49．09
	37506。05
	12932。81
	34．48% 
	49．74%

	上月同期数据
	619
	51．87
	32106。54
	   10362。67
	32．28% 
	41．86%


	对比结果（%）
	23．42%
	-5。4%
	16．82% 
	24．8%
	2．2% 
	18．8%


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：9月19日开始活动，活动时间为19天，那就应从8月31日到9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
	764
	49．09
	   37506。05
	12932。81
	34．48% 
	49．74%

	上周同期数据
	703
	48．67
	34226。72
	10938。59
	32% 
	46．04%

	对比结果（%）
	8．7%
	0．86%
	9．6% 
	18．23% 
	2．48% 
	8．04%


3、 活动期间新增会员45    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
	满50送价值50元代金券
	满100送价值100元代金券
	
	

	送出数量
	120
	41
	
	

	剩余数量
	150
	37
	
	


1、 总结
1、 活动的亮点
活动的亮点是：1.全场不管购任何药品只要满50元就送50元的代金券，购100元就送100元的代金券，再进行第二次消费时都打5折，大部份顾客都觉得比较划算，这也带动了保健品与儿科类的某些产品销售；2.心脑血管类的打折推动了一些老年朋友的消费；3.归芪生血有力宣传加上卖一赠一活动很快使此商品断货。总的来说这次活动与上几次活动相比顾客更容易接受，更容易感觉优惠。
2、 将非会员转为有效会员的成功经验

（1）在销售过程中，一定要多倾听顾客的对自己病情的述说，对症用药，多和顾客沟通交流聊天，让顾客在我们这里找到家的感觉，从而达到顾客对我们信任、依赖，成为我们的有效会员；；（2）非会员最关心的是办理会员卡需不需要收费，所以我们在给他们讲解会员权益之前，先告诉他们会员卡是免费办理的，并且可以马上办理马上使用，享受会员应该享受的权益，以及参加我们以后的更多优惠活动。
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？

本次活动未提升10%原因：1.货源严重缺，本以为公司在放假前会再给我们这边铺一次货，那晓的公司一下就放长假了，门店上的畅销品种很快就断货了，顾客来卖都叫别人等下次来货在来；2.国庆节时间很多人都放了，有一些老顾客会跟着自已的子女外出旅游，所以要等到国庆后再来消费。
下次活动达到要求的措施：1.以后在公司放假前尽量多备一些货，以免流失顾客；2.某些有冲击力的商品，希望在铺货时尽量多一点。
